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RESUMEN

La presente tesis titulada “Plan de negocios para creacién de una empresa en
asesoria en servicios tecnolégicos para las Mype y Pyme, Lima, 2023, tuvo
como objetivo general Elaborar un plan de negocio para la viabilidad de una
empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos para la micro y pequefia empresa
Lima 2023. En lo metodologico, fue una investigacion del tipo bdésica,
correlacional de disefio no experimental empleando el método hipotético
deductivo, aplicando dos cuestionarios relacionados a las variables de estudio a
una muestra de 385 micro y pequefias empresas ubicadas en Lima norte.
Concluyendo que existe una relacion positiva muy fuerte entre elaboracion de un
plan de negocios y una empresa de asesoria digital, quedando aceptada al
obtenerse la influencia positiva considerable de Spearman de 0.878

Palabras clave: Plan de negocios, asesoria en servicios tecnoldgica, Mype y
Pyme,



ABSTRACT

The present thesis entitled "Business plan for the creation of a consulting
company in technological services for Mype y Pymes, Lima, 2023", had the
general objective of preparing a business plan for the viability of a company in
consulting technological services for the micro and small business Lima 2023.
Methodologically, it was a basic, correlational, non-experimental design
investigation using the hypothetical deductive method, applying two
guestionnaires related to the study variables to a sample of 385 micro and small
businesses located in Lima. north. Concluding that there is a very strong positive
relationship between the preparation of a business plan and a digital consulting
company, being accepted when obtaining the considerable positive influence of
Spearman of 0.878

Keywords: Business plan, technological services consulting, Mype and Pyme



I. INTRODUCCION

Se estableci6 a nivel mundial un punto de corte en el tiempo antes de la
pandemia y después de ella. Esta experiencia de la humanidad puso en jaque
los diversos sistemas de administracion de las organizaciones empresariales.
Pero, fue la resiliencia de estas mismas organizaciones las que las condujo a
mirar en el entorno y ver opciones que estaban alli presente para tomarlas y
ponerlas en marcha. De esta forma, las TIC se convirtieron en la herramienta
salvadora de las organizaciones porque les posibilita seguir operando por medio
del uso de las herramientas digitales.

Angarita-Velandia (2016) mencioné que las empresas dan un gran uso de
las plataformas digitales porque muchos consumidores quieren saber mas sobre
las diferentes marcas del mercado a través de este medio. Combinado con el
mayor uso de Internet, surgieron nuevas ocasiones a fin de obtener productos y
asistencia de forma rapida y conveniente. A nivel internacional, las capitales de
las ciudades paises debido al aumento de compradores en linea, el uso de
herramientas digitales se ha vuelto casi obligatorio en las Mype y Pymes que
intentan crecer en el mercado altamente competitivo de hoy, permitiendo una

mejor rentabilidad y posicionamiento de marca.

Torres, (2017) si bien es cierto en la prepandemia el uso de las
herramientas digitales estaba instaurado en diversos paises del orbe, al igual
gue Estados Unidos, la Union Europea, India, en los que ya venian realizando la
transformacion digital en diversas empresas para volverse mas competitivas. Sin
embargo, en América Latina la mayor preocupacion provenia de los propios
empresarios quienes veian el problema de como debia realizarse la supervision
de los colaboradores de manera mas eficiente y a su vez brindarles las
herramientas digitales que permitan optimizar su productividad. A pesar de ello,

las herramientas digitales se expandieron en esta parte del continente.

Los mayores usuarios de TIC son Estados Unidos, China, Israel, Japon e
India, cuyos mercados empresariales estan implementando innovaciones

tecnoldgicas.



En América Latina, tenemos Brasil, Argentina, Chile, que de esta manera pueden

aumentar las ventas y las conexiones en todo el mundo.

Gallo, (2021) que a nivel regional el marketing ha impulsado el uso de
redes sociales y por ende de herramientas digitales, donde las pequefias
empresas aun demoran en su implementacién, debido circunstancias igual que
falta de presupuesto, la falta de conocimiento del tema o el tener que contratar

un personal para su manejo.

Suarez, (2020) La realidad problemética es el principal impulsor de la
reactivacion de la economia del pais fueron las empresas que adaptaron sus
negocios a modelos digitales, que debido al Covid 19, segun el articulo
HOW2GO, ya era visible antes de la propagacion del virus y por lo tanto hubo
una aceleracion visible que ofrecio nuevos desafios a los emprendedores afines
al rubro. De acuerdo con el articulo mencionado, se constatdé que gran parte de
los emprendedores no cuentan con amplia experiencia en la industria digital, lo
gue demuestra para sobrevivir en el mercado deben adaptarse se ha demostrado
a la vida empresarial nacional que carece de las herramientas de la industria
digital para sobrevivir en el mercado, necesita adaptarse e innovar. La falta de
digitalizacion se relaciona con otros factores sociales no inciden en el
crecimiento, se puede apreciar que el consumidor nacional no confia en uso de
los recursos digitales. Segun el articulo, el 30 por ciento de los residentes realiza
actividades de forma virtual y el resto del porcentaje de forma presencial. Un
factor es la subutilizacion de los estos servicios por parte de los peruanos, lo que
dificulta su uso. En este caso, se necesitan soluciones alternativas, seguras para
el usuario, seguridad informatica, asimismo las que ofrezcan alternativas que

cubran las ciudades con menos bancarizacion en el entorno tecnolégico.

Ademas, mejorar los métodos de venta y el ciclo logistico para que ganen la

confianza de sus clientes.



A continuacion, planteamiento de la realidad problemética. Camacho, (2020). A
nivel del mundial, el nuevo contexto se instauré con la pandemia dirigio a las
organizaciones empresariales a adoptar herramientas sostenidas por la
tecnologia obligando a la configuracién de un ambiente laboral distinto Allen et
al., (2015) El trabajo se trasladdé de las oficinas a los hogares de los
colaboradores Forero et al, (2021). De tal manera que, fue necesario adoptar el
teletrabajo, como una formula pertinente para regular las relaciones laborales,
seguir manteniendo la productividad y afrontar las nuevas necesidades de la
gestion administrativa, cuyo rol conductor en medio de la crisis sirvié para
afrontar el cierre de las empresas, produciendo nuevas formas de gerenciar el
talento humano (Pirona, 2021). Sobre esta base, de sus medidas fue reformular
sus modelos operativos hasta ese entonces vigentes. Adicionalmente, en el
marco del proceso administrativo, el trabajo remoto produjo ventajas, siendo una
de ellas menos recursos en el control, aunque, se reconoce como una desventaja
menos control sobre el colaborador Peralta et al, (2022). Sin embargo, el
teletrabajo no es reciente. en los 70 del siglo XX, se implementé y ahorrar costos
en medio de la crisis del petréleo. En el nuevo siglo con el desarrollo de las TIC
se fue abriendo paso entre las empresas que lo adoptaron como un medio para
ahorrar costos. Particularmente, en la primera década del nuevo siglo en América
Latina, paises como Argentina (2007), Brasil (2004), Chile (2006), México (2009),
Colombia (2013), entre otros, se habian inclinado por el teletrabajo (Sanchez,
2015, citado en Peralta et al, 2022). De manera que, desde antes de la pandemia
habia las condiciones adecuadas para que determinadas empresas utilizaran el

trabajo remoto y por tanto sus servicios tecnoldgicos.

Recursos humanos, la contratacion de los colaboradores tiene mayor flexibilidad
y son mas ventajosas al poder seleccionar personal mas capacidad y
experiencia, sin importar la distancia de su ubicacion ni su disponibilidad de para
asistir a la sede de la empresa, permitiendo retener a los mejores talentos
humanos por su mayor productividad calidad de tiempo de permanencia entre el
trabajo y el hogar mejorando la calidad de vida para los empleados,

traduciéndose en mayor productividad.

Recursos tecnoldgicos, ahorro en gastos de compras de hardware y software,

en infraestructura tecnoldgica, internet entre otros. Ahorro al utilizar los
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dispositivos de propiedad del teletrabajador. Control total en relacion a los
escritorios virtuales de los trabajadores y flujos de datos. Menos gastos en

mantenimiento de equipos.

Recursos comerciales mejorar la productividad, por ende, mayores ingresos,
mas utilidades y mejores beneficios flexibilidad en planta fisica, tanto en
tecnologia como en recursos que son los colaboradores. A mayor demanda de
los servicios o0 productos ser mayor contratacion de trabajadores online, a menor
demanda menos costos fijos. Disminucidon de gastos; en mantenimiento de

infraestructura, servicios publicos y particulares entre otros.

Recursos financieros la compariia cuenta con los recursos para la operatividad

y produccion de los servicios

Responsabilidad social: Inclusion socio - laboral de poblacion vulnerable como
discapacitados, aislamiento geografico, cabezas de familia gracias al uso
herramientas digitales. Fomento de la unidad familiar, permitiéndole al trabajador
compartir mas horas de vida al lado de su familia. Reduccién de la contaminacién
ambiental para los colaboradores que realizan teletrabajo al evitar su
desplazamiento a la compaiiia. Aporte al descongestionamiento del transito

referentes a las faenas laborales.

El problema general del estudio fue, ¢como elaborar un plan de negocios para
la creacion de una empresa en asesoria digital para la para las Mype y Pyme,
Lima 20237, Problemas especificos ¢, como desarrollar la dimension de gestion
organizacional para la creacion de una empresa en asesoria digital para la micro
y pequefia empresa, Lima 20237?, ¢como desarrollar la dimensién de recursos
tecnoldgicos para la creacion de una empresa en asesoria digital para la micro y
pequefia empresa, Lima 20237?, ¢como desarrollar la dimensién de recursos
comerciales para la creacion de una empresa en asesoria digital para la micro y
pequefia empresa, Lima 20237?, ¢como desarrollar la dimensién de recursos
financieros para la creacion de una empresa en asesoria digital para la micro y

pequefia empresa, Lima 20237



La justificacion en la investigacion se considerd las pequefias empresas
0 nuevos participantes en el mercado que generalmente no tienen suficiente
conocimiento y/o conocimiento de las estrategias pueden desarrollar para
aumentar la conciencia y participacion en el mercado; eligen lo que creen que
les ayudard a atraer nuevos clientes, ignorando el hecho de que implementar
una planificacién requiere de técnicas y asesoramiento experto para evitar
guedarse estancados en las cosas cotidianas que todos hacen para mantener
su negocio relevante en el mercado. Muchas de las cosas que hacen son
empiricas, basadas en las experiencias de otros en sus circulos sociales o

simplemente en lo que observan a su alrededor.

El desempleo y las exigencias diarias de los peruanos es una de las mayores
motivaciones para emprender es la mejor forma de producir recursos, crear tu
propio negocio y convertirte en empleador, lo que contribuye a la generacion de
empleo.

En una investigacion divulgada por el Banco Interamericano de Desarrollo, el
quinto lugar en el ranking de capital humano emprendedor lo tiene Perl, debido
a su cultura entusiasta y disposicion a un esfuerzo adicional para alcanzar una
meta, en este caso iniciar un negocio. El pais tiene caracteristicas Unicas que

posibilitan el emprendimiento.

Se distingue por el tamafo del mercado, la orientacion empresarial positiva y el
ingenio para encontrar herramientas para crear nuevos negocios que ayuden a

crear oportunidades.

La justificacion teérica del estudio se fundamenta en la concepcion de una
empresa en asesoria en servicios tecnoldgicos para las Mype y Pyme, y que este
estudio servird como base para futuras estudios siendo una propuesta factible
gue cumple con todos los requerimientos del mercado tecnoldgico corporativo a
nivel local en Lima Norte y luego nacional. La finalidad es construir una
oportunidad de negocio satisfaciendo las necesidades en asesoria para las

pequefias y micro empresas.



La justificacion metodologica se legitima el estudio sistematicamente en
el sentido de asistir por medio de nuevas herramientas de recopilacion de datos
también como sondeos direcciones maestras, todo ello aplicado basicamente a
metodologias, asi como los distintos especialistas alusivos al tema exploracion,
consideraciéon simultdnea el estudio sobre la constitucion de una empresa
consultora que brinde servicios de tecnologia a las Mype y Pymes en la zona de
lima Norte.

Los objetivos del estudio fueron los siguientes, objetivo general, elaborar
un plan de negocio para la viabilidad de una empresa en asesoria de servicios
tecnologicos para la micro y pequefia empresa, Lima 2023; objetivos especificos,
identificar los aspectos en la gestidén organizacional que deben considerarse en
la viabilidad del plan de negocios de la empresa en asesoria de servicios
tecnolégicos para la micro y pequeiia empresa, Lima 2023; identificar los
mejores elementos tecnoldgicos que deben precisarse para una buena gestion
tecnoldgica en la empresa en asesoria de servicios tecnologicos para la micro y
pequefia empresa, Lima 2023; identificar la importancia de los recursos
comerciales en la viabilidad del plan de negocios en la empresa en asesoria de
servicios tecnoldgicos para la micro y pequefia empresa, Lima 2023; identificar
la importancia de los recursos financieros en la viabilidad del plan de negocios
en la empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos para la micro y pequefia

empresa, Lima 2023

Para Marciniak (2014), la planeacion estratégica corporativa es un
mecanismo que organiza los objetivos de la compafia a sus fines y las
previsiones, por lo que se logra en el futuro que la empresa realizara a través del
plany su implementacion, aunque este futuro no se puede predecir. La estrategia
competitiva es lider en costos, gracias a los precios competitivos y la versatilidad
de los servicios, la empresa puede obtener la mayor utilidad neta a partir de la

eficiencia de las operaciones y el crecimiento de los volumenes de ventas.

La vision, es ser la mejor empresa de consultoria digital de Mype y Pymes
en el Peru, la misibn Ayudar a las compafias encabezando el futuro de los
servicios tecnoldgicos mediante la implementacion de soluciones innovadoras

siendo participe en logro y crecimiento las Mypes y Pymes.



Objetivos estratégicos, diversificar los servicios de la empresa en los proximos
cinco anos, Ser considerados entre las diez empresas de mayor confiabilidad de
lima Norte en préximos tres afios, en los proximos cinco afios, ingresa a otras
zonas del area metropolitana de Lima, crear alianzas con instituciones que
capaciten continuamente a los empleados, ya contamos con empleados
experimentados y se pueden contratar nuevos socios de cooperacion jovenes,
experiencia a nivel local y capacitacion con certificaciones internacional en el

sector tecnoldgico.

En la hip6tesis general es viable la elaboracién de un plan de negocios para la
creacion de una empresa en asesoria digital para la pequefia y micro empresa,
Lima 2023; en tanto en la hipétesis especifica, la gestiobn organizacional es
importante para la determinacion y viabilidad del plan de negocios de una
empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos para micro y pequefia empresa
,Lima 2023; la gestion tecnologica es importante para la determinacion y
viabilidad del plan de negocios de una empresa en asesoria de servicios
tecnoldgicos para micro y pequefia empresa, Lima 2023; la gestion comercial es
importante para la determinacion y viabilidad del plan de negocios de una
empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos para micro y pequefia empresa
,Lima 2023; la gestion financiera es importante para la determinacion y viabilidad
del plan de negocios de una empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos para

micro y pequefia empresa, Lima 2023.



Il. MARCO TEORICO
En cuanto a los antecedentes internacionales, se encontraron los

siguientes estudios.

Simon, (2003) realizd un estudio de la creacion de las empresas de
servicios tecnolégicos y lo plasma en su obra la creacion de empresas de base
tecnologica donde se donde indica la importancia del crecimiento de la creacion
de estas empresas que sigue en crecimiento actualmente ya que es un foco
econdémicos y financiero emergentes y una oportunidad de negocio factible
,brinda su aporte en concebir nuevas empresas como estrategias de traspaso de
tecnologia, basandose en los recursos humanos como eje principal de éxitos de

estas empresas.

Marti (2021) realizé para compafia proveedora de servicios de tecnologia
movil en el tiempo, propongo identificar costos operativos, cambios estructurales
y medidas correctivas con la finalidad de realizar la transformacion digital.
También se realizo la relevancia de la atencion del servicio, Era necesario
implementar un modelo de comercio en direccion a una cooperativa, cuyo

paradigma de comercio y social prioriza al personal y la rentabilidad.

Fernandez y Duque (2019) desarrollan un Plan estratégico orientado
acrecentar la demanda de las de cajas de conexiones electrotel en el ecuador.
En este sentido, se basa en un proceso por el cual se puede valorar parte de los
activos de la empresa en el sentido de la creacion de valor y que los compradores
conozcan el mercado objetivo que se sustenta en las cajas de derivacion,
participaron en esta iniciativa siete compafias a esta iniciativa siendo el nivel

mas alto de ventas en el 2018.

valor de $1.209.014. Asi mismo utilizaron el TIR y el VAN, siendo el VAN
de $187.943 lo permiti6 ser viable el proyecto y un TIR de 54% lo nos brinda una

mayor rentabilidad sin riesgos en la inversion.

nacionalmente se encontroé los siguientes estudios Barragan (2017) en su estudio
El Mercado; Una férmula de comercio electrénico Gtil para la internacionalizacion de las
pymes espafiolas define cdmo las pequefias y medianas empresas con un
presupuesto econdmico reducido pueden triunfar entrando en la compraventa

por Internet. Por supuesto, si cuentan con el asesoramiento y la tecnologia para



utilizar estos medios virtuales, se deduce que el mercado tecnolégico crece cada
diay cobra cada vez mas importancia en la compra y venta de clientes. También
menciona que la compra y venta online, las empresas de marketing online o

Marketplace son mas populares.

Medina (2017) en su estudio Gestién de inventarios y Lean Manufactoring,
precisa en particular un objetivo general un paradigma de gestion de
abastecimiento, utilizando las herramientas digitales de control de inventario y
lean Manufactoring con ello reduciendo los costos totales de la gestion,
cumpliendo la finalidad de identificar los productos que se quedan en la empresa
almacenados mas tiempo ya con esta informacion e procedieron a liberar de los
almacenes , finalmente se demuestra que el paradigma de gestién adhiriéndolo
al negocio reduce los costos de los gatos gracias al uso de las tecnologias

digitales dada su importancia en este tipo de negocio.

Quintana (2021) quien en su proyecto realizo un plan estratégico cuya
finalidad era mejorar el servicio de internet a sus consumidores para zonas
rurales de Monsefu basandose en el la investigacion explicativa, propositivo con
disefio no experimental. Mejorando el factor de calidad de este servicio y

competencia en el mercado.

Por su parte Veintimilla (2021) Desarroll6 un modelo de negocio para la
mejor expansion de una empresa de telecomunicaciones, para lo cual cre6 una

estrategia de crecimiento empresarial basada en la optimizacion de la calidad.

de servicio centrandose en los clientes todo ello factible gracias a los
recursos humanos de la empresa cuyos resultados fue identificar el perfil de los
colaboradores claves en el mejoramiento del servicio y su calidad, con este

aporte

se planteo la estrategia cuyos resultados permitieron identificar los problemas y

posibilidades de mejoramiento, la propuesta se aprobo y fue aplicada.

Asimismo, Chirinos Figueroa Mamani Zuasnhabar (2018) en su estudio
demostraron la factibilidad de conectividad de entre las zonas rurales mas

alejados del pais basado en las normas legales del estado peruano nos permite



enfocar a una nueva forma de generar negocios en las zonas mas alejadas del

pais teniendo como aliado a telefénica del Peru.

También el aporte del estudio de Flores (2021) al ejecutar un proyecto de
servicio de banda ancha permiti6 mejorar los servicios tecnolégicos basados en
internet en zonas rurales del pais, con una interconexion robusta y mejoramiento
de la infraestructura replicando este servicio en diferentes zonas rurales del Pera
Esto permitié un desarrollo financiero a la empresa, econémico y social para la

poblacion, mejorando su infraestructura con una inversion previa.

A continuacion, se define las teorias de plan de negocio Como los
siguientes autores lo indican el plan de negocios la guia de que acciones realizar
para evaluar la factibilidad de una oportunidad de negocio. Para los

emprendedores

Para Weinberger (2009) mantuvo énfasis en La estructura, redaccion e
ilustracion del plan de negocios y la importancia de empatia y ganar la lealtad
del cliente como proposicion para invertir en calidad de la idea y referencia
financiera, por medio de un andlisis y conveniencia del mercado, la justificacion
del plan de negocio son lo siguiente, contar con conocimiento amplio del entorno
en el que funcionara el negocio, Describir las fortalezas y debilidades de la
compaiiia asi como las oportunidades y amenazas del entorno, se debe estar

pendiente ante cualquier cambio .

gue pueda afectar de forma negativa al negocio y estar preparado ante
cualquier cosa que pueda dafiar su probable éxito, Dejar bien claro como el
ordenamiento de los bienes de la compafia se guiard por metas y la vision del
empresario, atraer a la audiencia prevista a los grupos centrales y corporativos
valuar el limite de los ingresos certificados y peculiaridades del mercado
objetivo, descubra las variables mas valiosas de la compafia y aquellas que
necesitan ser controladas siempre, La parte mas importante del proceso es
evaluar diferentes situaciones y examinar la responsabilidad de diferentes
factores, como una solicitud de chat estandar y el costo de obsequios mas
valiosos., Para cada ambito de actividad se elaboran planes de accién a corto y
largo plazo y un plan estratégico corporativo, cuyo objetivo es compartir la

responsabilidad y coordinar las soluciones a los problemas potenciales.
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Segun Pérez Luyo & Alvarez Risco (2020) definen al plan de negocio como una
oportunidad que se brinda e informa sobre el un producto o servicio definido
como una propuesta de valor que combina componentes tales como marketing,

recursos humanos, recursos operativos y financieros.

También Rosas Landa, Rivera Aguirre, Cardoso Torres y Menchaca Rodriguez
(2019) afirma que es una manifestacién escrita que refleja una idea de
emprendimiento, basado Conociendo el mercado y la planificacion estratégica,

me decido por un plan de negocio.

Asimismo, Béveda, Oviedo y Yakusik (2015) Define como un documento de plan
de negocios que contiene una idea de negocios detallada e informacién
sistematica sobre qué hacer. Esto es necesario para procesar la generacion de
ideas. para realizarlo luego tomando conocimiento del mercado se podra evaluar
una oportunidad de inversién en un emprendimiento. Asumiendo los riesgos y

tomando las mejores decisiones.

A continuacion, se define las bases teorias para la empresa también se abarcoé
las siguientes teorias Barron y Sanchez (2022) con su empatia organizacional
gue pretende dar sostenibilidad a la compafia y en los niveles organizacionales
de equipos e individual con el propdésito de superar las situaciones adversas que
se presenta en el ambito externo como interno, que se supera al no rendirse y

seguir con sus convicciones.

Porter (2017) La relevancia de las empresas especializadas como los servicios
tecnoldgicos, permite tener una accion global en el mercado y de las empresas.
Asimismo Porter (1990) con su modelo de analisis “El Diamante de Porter” en
su libro “Ventajas Competitivas de Las Naciones” este diagrama indica como
cada uno de los componentes estan sincronizados en relacion a los indices
microecondmicos que afectan el desarrollo de una unidad econémica con la
finalidad de ser mas competitiva por lo tanto El Diamante de Porter se define
como el esquema grafico a través del cual se relacionan los indicadores a nivel
micro, los cuales influyen decisivamente para que un pais, region u empresas,
sean altamente competitivos. Esta formado en el inicio por las oportunidades,
estrategia, organizacion y competencia, requerimientos de la demanda,

industrias vinculadas y apoyo de indole de las circunstancias y culminan en el
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Gobierno con ello Porter nos aporta la cadena del valor que nos ayuda a
comprender a las empresas y corporaciones como mejorar su eficiencia y crear

valor a sus clientes.

Porter (1985) con su libro “Competitive Strategy” describe la estrategia
competitiva, a las acciones ofensivas o defensivas de una corporacién para crear
una postura defendible en una industria, que conllevaron a realizar a las cinco
fuerzas competitivas del Porter las estrategias fueron, la rivalidad con
competidores existente, la amenaza de nuevos competidores, la amenaza de
productos o servicios sustitutos, el poder de los clientes, el poder de negociacion
de los proveedores. Esta metodologia sirve para disefiar, proponer y establecer

de manera préctica en una industria una estrategia competitiva.

Porter (1985) la competitividad es la capacidad de una empresa para producir y
mercadear productos en mejores condiciones de calidad, precio y oportunidad a

diferencia de sus rivales

Segun Ferraz, Kupfer y Haguenauer (1996), La competitividad se refiere a la
capacidad de una compafila para concebir y construir las estrategias
competitivas y aumentar o mantener de manera sostenible la participacion de su

producto en el mercado.

Chan Kim y Mauborgne (2015) para una nueva empresa se permite definir
permite la determinacidon de estrategias apropiadas adecuadas para crear
diferenciacion que le permite construir una estrategia de Océano Azul, teniendo

conocimiento previo del mercado.

Avellan (2023) considera que la utilizacion del marketing debe ser de manera
responsable que permita a los clientes una informacién confiable y que
verdaderamente estén adquiriendo servicios o bienes amigables donde las

instituciones realizan esta labor.

Tambien Condori (2019) Define al marketing digital actualmente son
plataformas digitales que incluyen redes sociales, sitios web, aplicaciones
virtuales que cambian continuamente cad periodo de tiempo su velocidad y
capacidad para anunciar y relacionarse con los usuarios es inaudita. Debido a

esto, es posible comercializar nuestros productos y servicios através de canales
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de comunicacién en areas que satisfagan las necesidades del cliente. Estas
herramientas ayudan a reducir significativamente el presupuesto y, sobre todo,
a cuidar nuestro planeta, que actualmente somos responsables de su cuidado y
proteccion como fin social para los seres humanos y compafiias que toman

conciencia y logran la convergencia global de la tecnologia digital.

Manson e Isa (2020) Define que Hoy en dia, El neuromarketing es un eje central
de la economia global, expresion derivada de la fusion de la neurociencia y el
marketing. Este concepto ofrece nuevos conocimientos y técnicas poderosas
para la investigacion del mercado de consumo. El concepto béasico del
neuromarketing esta relacionado con la actividad cerebral, la comprension del
subconsciente del consumidor, la comprension de las preferencias, expectativas
y motivaciones de los consumidores y la prediccion del comportamiento del
consumidor. El neuromarketing no reemplaza los métodos tradicionales de

marketing, sino que se enfoca en brindar mejor y mas informacion.

El neuromarketing es definido por Kotler y Armstrong (2019) y Hsu (2017) cédmo
medir el cerebro para estudiar en detalle como responden los clientes o
consumidores a la estimulacion basandose en la neurociencia y utilizando
técnicas como electroencefalografia, resonancia magnética, topografia de

estado estacionario.

Victoria, Arjona y Repiso (2015) Sefala que en Scopus se encuentra el mayor
numero de publicaciones relacionadas con el neuromarketing (63 articulos sobre
el tema en 2012), las naciones con mayor numero de estudios realizados y
publicados en la base de datos son: Estados Unidos, Reino Unido, Alemania,

Canada y Espafna

Gaitan Aguilera, F. J., & Golovina, N. S. (2021). Competitividad de las Mype y
Pymes a través de la gestion de recursos Resumen documental de los
fundamentos tedricos relacionados con la competitividad de las Mype y Pymes
(mi PYME) a través de la gestidon de recursos. Se presentan supuestos teéricos
de gestion que pueden ser utilizados para analizar la importancia y la
implementacion de diversos componentes de gestion empresarial que
promuevan la optimizacidbn de estos recursos, una mejor competitividad y

sostenibilidad en el mercado.
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Paredes-Valverde, y., & Quispe-Paredes, (2022). Factores que restringen el
desarrollo de Mype y Pymes de alimentos en Tambopata. donde se determiné
los factores que delimitan el crecimiento de las Mype y Pymes de Alimentos en
la ciudad de Puerto Maldonado.

El estudio se conformd por una poblacién de 88 Mype y Pyme; de donde se
recopilé informacién a través del instrumento la encuesta. Como resultado,
resulté que el 63 por ciento de los duefios tienen grado de instruccion secundaria
e instruccién superior; 79,3 por ciento la instruccién tiene un impacto en el
acrecentamiento y evolucion de la compafiia; El 88,3 por ciento importante la
experiencia de un emprendedor; 66.9 por ciento Mype Y Pymes no educan ni
entrenan a sus colaboradores; el 78,1 por ciento no usan servicios digitales en
sus labores empresariales; el 73,4 por ciento tiene préstamos de financieras o
bancos; El 26,8 por ciento funciona sin pagar sus impuestosy el 96,1 por ciento
de los comerciantes opinan que el Estado no ayuda a los emprendedores . Se
infiere que los factores que delimitan el crecimiento de las Mype y Pyme en
negocios de alimentos son: factores personales, factores gerenciales, factores

externos, factores estratégicos y factores operativos.

Basando nos en lo anteriormente expuesto consideraremos la estructura del plan
de negocio de Weinberger (2009) su definicion tedrica-practica coincide con Esta
posicion también es posible gracias a las exigencias del mercado peruano.
homogeneizar con mejor detalle cada uno de sus componentes por ende se

consideré cuatro dimensiones para el plan de negocio:

Dimension recursos humanos, Weinberger (2009) se enfoca en las personas,
representan la base mas importante porque a través su transferencia de
conocimiento continuo es posible lograr las metas y por lo tanto el éxito y la
Estructura operativa implementada por socios con el objetivo de fortalecer la
competencia, competencias Yy conocimientos por lo tanto también
implementando un taller de capacitacion y mejor continua para los trabajadores

usando estrategias de reclutamiento.
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Dimensién tecnologia, Weinberger (2009) Se encuentra vinculado con el plan
de accion, constituye su caracteristica especial. Por lo tanto, su uso
posibilita la viabilidad de diversos procesos internos de la empresa, por lo
gue la adaptabilidad al cambio tecnolégico y la promocidn del conocimiento
son fundamentales, lo que promueve la formacién, descubrimiento

tecnoldgico y organizacional.

Dimensién comercial y marketing, Weinberger (2009) Se refiere a la
investigacion de mercado, donde se puede realizar una investigacion cualitativa
y cuantitativa que se centre en cliente de esta forma, se crean perfiles de
clientes, se estudia el comportamiento del consumidor y se obtiene un
perfil de los competidores y sus productos. Luego se implementa la parte
de marketing. y se puede planificar diferentes mixes de acuerdo a los
requerimientos de los compradores, lo que permite definir los objetivos de

marketing.

y las diferentes variaciones, afrontando antes durante y después de la

produccion del servicio

Dimension Financiera, Weinberger (2009) Todos los planes operativos estan
integrados en esta seccion, lo que permite presupuestar, teniendo en cuenta los
aspectos financieros de costos de produccion, costos fijos, costos variables,
ventas, costos administrativos, uso de tecnologia, transporte, materia prima,
pago a proveedores. Por eso es importante contar con un estado de flujos de
efectivo para predecir la inversion final y determinar la factibilidad de planes de
negocios cuidadosamente elaborados, asi como estados financieros para
calcular el VAN. TIR, WACC, COK y costo/ingreso brindan una vision general

suficiente de la rentabilidad y los riesgos conocidos del plan de negocios.

La variable dependiente: Empresa en asesoria en servicios tecnoldgicos es
importante indicar segun Fernandez (2019) Pretende que una empresa es una
entidad utilitaria o administrativa que, desde un punto de vista racional o juridico,

integra los bienes y usos de una organizacion para lograr sus fines.
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Segun Garcia (2020) Una empresa es una organizacion con recursos limitados
que depende de personas para implementar los procesos y tecnologias que
permiten la adquisicién de productos y/o servicios de los que depende el éxito o

fracaso de la organizacion.

También Navio (2022) Se entiende como empresa Una empresa es una
organizacion con recursos limitados que depende de personas para implementar
los procesos y tecnologias que permiten la adquisicion de productos y/o servicios
de los que depende el éxito o fracaso de la organizacion.

Asimismo, Machuca (2009) Tomando en consideracion las anteriores
definiciones una empresa es una organizacion social cuya dedicacion es el
proceso productivo o servicios tangibles e intangibles de sus clientes que pueden

Ser personas u otras empresas.

A continuacion, se establecio las dimensiones de la empresa en asesoria en

servicios tecnologicos.

Dimension Recursos Humanos Cabezas-Ramos y Brito-Aguilar (2021) El cual
indica en su investigacion la importancia de recursos humanos que por medio
del reclutamiento de mejores profesionales para la compafia y la contratacion
de los mismos promueve las oportunidades de desarrollo profesional y retiene a

los colaboradores mas talentosos dentro de una empresa.

Dimension conocimiento e innovacion tecnolégicos Marulanda y Lopez (2016)
La gestidon de conocimiento e innovacion reside en la direccion de los procesos
orientados a formar el capital humano, priorizando la gestion de datos, de la
documentacion y la gestién del cambio y emprendimiento, asi como la gestion
de la comunicacion el uso multifacético de las herramientas digitales y la gestion

de aprendizaje organizacional.

Dimension Comercial Marketing Digital - Neuromarketing Izquierdo et al., (2020)
Kotler et al (2017) cada empresa necesita diferentes medios que cumplan con
los estandares del mercado objetivo, para implementar esta gestion, los usuarios
deben involucrarse en la elaboracion de una estrategia resumida clara para la

implementacion de la estrategia de marketing en la empresa.
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El objetivo del proceso de negocio debe ser lograr competitividad en el mercado
marketing es lo que se hace y pone a disposicién un producto o servicio en el

mercado para comprar, vender o comparti.

Dimension Financiera, Brierley, (2021) Nos aporta un alcance las finanzas de
una empresa corresponde al area de formas de obtener dinero y capital ademas
de analizar la forma como conseguirlo debe gestionarlo invertir ya ahorrarlo para

definir el futuro de la empresa.
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I1l. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de Investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

Segun Hernéandez et al. (2014) El estudio fue basica se considera basica
ya que esta clase de estudio permite generar nuevos conocimientos con la
finalidad de obtener una comprension de los fendmenos estudiados o hechos

observados que van a permitir determinar un cuerpo tedrico.

Hernandez et at (2018) investigacion no es experimental porque no se
usan ni tocan las variables, siendo un enfoque cuantitativo por lo cual se
empleard la recoleccion de datos para demostrar su hip6tesis teniendo en

fundamento el analisis numérico y el estudio estadistico.

Segun Malhotra (2008) el tipo de investigacion con enfoque cuantitativo y
cualitativo permitiendo una interaccion y mejoramiento entre ambos enfoques

loque va permitir obtener una mejor perspectiva del fenbmeno estudiado

3.1.2. Disefio de investigacion

Desde la perspectiva manera Hernandez y Mendoza, (2018) este estudio
fue elaborado con un disefio no experimental ya que no pretendia manipular las
variables de estudio. sino se limité a observar el fenomeno tal como se manifesto,
asimismo los datos fueron recolectados en un tiempo Unico por lo tanto se
consideré como un corte transversal, la investigacion es de indole analitico y de

nivel explicativo.

Malhotra (2008) indico que la investigacion basica o sustantiva se llama pura
porque se interesa por un fin econdémico, su motivo se baso en la curiosidad, con
el objetivo de descubrir nuevos conocimientos, como un gran amor a la sabiduria,
se dice que es investigacion basica porque obras. es crucial e indispensable para
la investigacion aplicada o tecnoldgica porgue es necesaria para el desarrollo de

la ciencia.

e Disefio de la investigacion: Segun Hernandez y Mendoza (2018) En
este Estudio se realizd un disefio no experimental, porque se busca
implantar la correspondencia de causalidad entre las dos variables medias

en una muestra, en un mismo tiempo.
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También se mencion6 que no experimental son aquellos en los que se
identifica un conjunto de entidades que representan el objeto de
investigacion y preceden a la consulta de datos. Por tanto, los disefios no
experimentales son aquellos que se realizan sin manipulacion de
variables.

Enfoque cuantitativo: Hernandez y Mendoza (2018) la investigacion
sera un estudio cuantitativo ya que se comprueba determinadas variables
a través de la correlacion de datos de una poblacién y se analizara
después por el método estadistico, llegando a conclusiones por medio de
las hipotesis planteadas también podemos adicionar aquellas donde las
variables de investigacion se cuantifican o miden numéricamente. Utilice
la recopilacion de datos para probar hipotesis basadas en mediciones
numeéricas y analisis estadisticos.

Nivel de investigacion: Define Hernandez y Mendoza (2018) que la
investigacion junta informacion por su nivel de caracteristica de estudio
descriptivo simple, tiene el propésito de precisar caracteristicas y
propiedades de ideas y manifestaciones variables o hechos en un entorno
definido. Este tipo de estudio es importante porque se centra en buscar
describir y explicar lo que vamos a investigar tal como es decir tener una
imagen de la realidad que transmitimos en palabras, adicionamos que
describe los fendbmenos sociales en condiciones temporales y geograficas
especificas. El objetivo es estimar parametros y describirlos.
Transversal: porque todas las variables se miden simultaneamente a la
vez por lo tanto realizamos un contraste de muestras independientes o

grupos paralelos.

Prospectivo simple: porque utilizamos los datos necesarios para el

estudio, que son recopilados por el propio estudio.

Analitico: El analisis estadistico es bivariable porque prueba y establece

una hipétesis, y su linea de base determina la relacidén entre sus factores.
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3.2. Variables y operacionalizacion
3.2.1. Variable 1 Plan de Negocio
e Definicién Conceptual
Agila et al. (2018); se entiende como una propuesta de oportunidad de
negocio y se traduce como una propuesta de valor que esta formada por
varios elementos de los recursos humanos, tecnolégico, comerciales,

marketing y financiero.

e Definicién Operacional
Agila et al. (2018); Weinberger, (2009) El plan de negocio evalla cuatro
dimensiones que son plan de talento humano, plan de tecnologia, plan de

negocios, plan de marketing y plan financiero.
Dimensiones de la variable independiente

Segun Chiavenato (2009) indica los siguiente Para la primera dimension
Talento Humano se dividid en estrategias para reclutar seleccionar y
contratar personal; estrategia para incluir, capacitar y evaluar personal;

politicas para remuneraciones y compensaciones.

Agila et al. (2018), en la segunda dimension se dispuso el uso de las
tecnologias en procesos, asi como las tecnologias basadas en el producto y

del conocimiento, aprendizaje organizacional e innovacion.

Weinberger, (2009) En la tercera dimensién Comercializacion y Marketing se
consider¢ la investigacion de mercado, segmentacion mezcla de marketing,

descripcion del servicio, estrategia de post venta, posicionamiento.

Weinberger, (2009) Cuarta dimension Finanzas, historial financiero de la
empresa, plan de ventas, punto de equilibrio, inversién inicial, fuentes de
financiamiento, analisis de costos, capital de trabajo. fuentes de financiacion,
prevision de flujo de caja, analisis de beneficios, estados de resultados,

pérdidas proyectadas, balance, sensibilidad y analisis de riesgos.

Escala de Medicion: Ordinal
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3.2.2 Variable 2 Empresa de servicios tecnoldgicos
Variable 2: Empresa en asesoria en servicios tecnoldgicos

e Definicién Conceptual

Quezada et al. (2018) es concebido como organizacion social que se vale
de herramientas y estrategias para contribuir con la conduccion rentable
de los recursos de la compaifiia ello conlleva a un mejoramiento del nivel
de los servicios y proceso de elaboracion del producto final cumpliendo
con las demandas de los compradores y logrando una rentabilidad para la

compafiia.

e Definicién Operacional

Quezada et al. (2018), La empresa de servicios de servicios tecnologicos
evalla cuatro dimensiones las que son la gestion de marketing
tecnoldgico y gestion de marketing posmoderna, gestion de calidad de

servicio y gestion de suministro.
Dimensiones de la variable dependiente

Weinberger, (2009) los Recursos humanos se enfoca en las personas,
representan la base mas importante adn, porque a través de su formacion
es posible alcanzar las metas implementadas por los socios y con ello el
éxito y la estructura funcional encaminada al fortalecimiento de habilidades,
competencias y conocimientos, asi como la implementacion de estrategias

de reclutamiento, promocién y evaluacion del personal.

Weinberger, (2009) La tecnologia esta en la agenda, ese es su
departamento. Por lo tanto, su uso posibilita la viabilidad de diversos
procesos internos de la empresa, por lo que la adaptabilidad al cambio
tecnolégico y promocién del conocimiento son fundamentales, lo que

promueve el aprendizaje y la innovacién organizacional.

Weinberger (2009) el Comercial marketing Digital - neuromarketing esta
asociado un punto de vista cualitativo como cuantitativo de manera que es
diferentes variaciones que Crean perfiles de clientes, aprenden sobre el

comportamiento del consumidor y perfilan a los competidores y sus
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productos, lo que lleva al desarrollo del mercado para posicionar sus

productos.

Posteriormente se implementa la parte de marketing y diferentes mixes, los
cuales se pueden disefiar de acuerdo a las necesidades de los clientes, lo
gue permite definir los objetivos de marketing. y las diferentes variaciones,
afrontando antes durante y después de la produccion del servicio

Weinberger (2009) Financiero Todos los planes operativos estan integrados
en esta seccion, lo que permite presupuestar, teniendo en cuenta los
aspectos financieros de costos de produccién, costos fijos, costos variables,
ventas, costos administrativos, uso de tecnologia, transporte, materia prima,
pago a proveedores. por eso es importante llevar registros econémicos con
la finalidad de emular la viabilidad de las proyecciones financieras del flujo
de caja que permiten el calcular el TIR y VAN.

Porter (1985) con su libro “Competitive Strategy” describe la estrategia
competitiva, a las acciones ofensivas o defensivas de una corporacion para
concebir una postura que protege una compafiia, conllevaron a realizar a las
cinco fuerzas competitivas del Porter las estrategias fueron i) La rivalidad con
competidores existente ii) La amenaza de nuevos competidores iii) La
amenaza de productos o servicios sustitutos iv) El poder de los clientes v) El
poder de negociacion de los proveedores. Esta metodologia sirve para

disefiar

proponer y establecer de manera practica en una industria una estrategia

competitiva.

3.3. Poblacion, muestra, muestreo y unidad de anélisis

3.3.1 Poblacién

Hernandez et al. (2014) es el conjunto de componentes que tienen las

mismas caracteristicas peculiares y constituyen un interés en un problema

sefalado.

3.3.2 Muestra

La poblacion en Lima metropolitana a diciembre del 2022 era de 1'412,760,

de los cuales se consideré estudiar a las empresas de Lima Norte, equivalente
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al 23.5% de la poblacion total, siendo la poblacion final de 331,999. Para el
calculo de la muestra se consideré un nivel de confianza al 95% y un margen de
error del 5%, por lo que al aplicar la formula para determinar la muestra el

resultado final fue de aplicar a 385 empresas de Lima norte.

La muestra es el grupo de personas obtenida de la poblacion con el cual se
va a estudiar, se efectud la muestra en base a la poblacién final de 331,999

empresas ubicadas en Lima Norte siendo el resultado el siguiente:

Formula para determinar la muestra

B z!tptq*ﬂ
TR (N-D)+ 2 ep g

N= 1.962 * 50 * 50 * 331999
0.052 * (331999-1) + 1.962 * 50*50

Donde:

n: tamafo de la muestra

N: tamafio de la poblacién que equivale a 142
z: Nivel de confianza al 95% equivale a 1.96
E: Margen de error permitido 5%

p Y q: Probabilidad de éxito o fracaso (0.5 = 50%)

Se calculo la muestra de 385 empresas en Lima Norte. y fue utilizada en este

estudio.

3.3.3 Muestreo
Fue probabilistico teniendo en cuenta criterios de inclusion y exclusion, siendo el

detalle el siguiente:
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Tabla 1. Criterios de inclusion y exclusion

Distrito Distribucién %  Distribucion en

empresas

San Martin de Porres 26.8% 103
Ancoén 3.6% 14
Comas 19.0% 73
Los Olivos 16.6% 64
Carabayllo 13.7% 53
Puente Piedra 13.1% 50
Independencia 4.5% 17
Santa Rosa 2.7% 11
Total 100% 385

Nota: En base a la distribucion porcentual del INEI.

El criterio de inclusidn fue el considerar empresas legalmente constituidas
para lo cual se consideraron que desarrollaran actividades economicas como

bodegas, restaurantes, ferreterias y farmacias.

3.3.4 Unidad de analisis

Se seleccion6 385 empresas de lima norte para conformar la poblacion de

la muestra.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1. Técnica

Se emple6é un método de encuesta, como sefiala Arias (2020) permite
recabar informacion para comprobar las hipotesis planteadas. De acuerdo con
Carrasco (2013), Esta técnica para averiguar, recolectar explorar datos, en base
a preguntas formuladas indirectas o directas a las compafias que constituyen la

unidad de analisis.

3.4.2. Instrumento
Fue el cuestionario que consto de 30 preguntas relacionadas a las dimensiones
y variables del estudio, para eso se consideré una escala de Likert y fue reflejado

a través de google form para el desarrollo de las encuestas, considerando
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Hernandez y Mendoza (2018) respecto que el cuestionario genera datos que son

procesados por los indicadores estadisticos.
La escala de Likert tuvo los siguientes niveles
(1) Nunca (2) Casi nunca (3) A veces (4) Casi Siempre (5) Siempre

La validacién del instrumento fue mediante la revisidén de especialistas.

Tabla 2.

Validez
N° Grado Académico Nombres y Apellidos del Experto Dictamen
Magister Arturo Burga Noriega Aplicable
Magister Gustavo Quevedo Tamayo Aplicable
Magister Jorge Luis Herndndez Palacios Aplicable

Nota: Relacion de expertos que brindas validez del instrumento utilizados

La fiabilidad del instrumento fue con la aplicacion del alfa de cronbach,

obteniéndose un indicador de 0.951, siendo un instrumento fiable para aplicar.

Tabla 3
Estadistica de fiabilidad

Alfa de Cronbach de los datos con respecto a las variables

N de Correlacion Coeficiente
Variable elementos media ( ) Criterio
a

Plan de 30 .000 .000 0.951
negocios y
empresa en
asesoria en

servicios

tecnoldgicos

Nota: Resultados de confiabilidad en las variables de la investigacion.

Los valores antes de +0.51 hasta cero son correlaciones positivas entre débil y
media; mientras que los valores superiores a +0.75 son correlaciones positivas
fuertes, al decir que existe correlacion es porque las variables evolucionan en el

mismo sentido.
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Tabla 4
Grado de relacion segun coeficiente de correlacion

RANGO RELACION
-0.91a-1.00 Correlacién negativa perfecta
-0.76 a -0.90 Correlacién negativa muy fuerte
-0.51 a-0.75 Correlacién negativa considerable
-0.11 a-0.50 Correlacién negativa media
-0.01a-0.10 Correlacién negativa débil
0.00 No existe correlacién
+0.01 a +0.10 Correlacion positiva débil
+0.11 a +0.50 Correlacion positiva media
+0.51 a +0.75 Correlacion positiva considerable
+0.76 a +0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+0.91 a +1.00 Correlacion positiva perfecta

Nota: Extraido de Hernandez et al. (2014)

3.5. Procedimientos
En este informe, se efectud la recopilacion de datos a la muestra, luego
los fueron ingresados al SPSS, obteniendo tablas con valores estadisticos que

permitio el contraste de la hipotesis.

Posteriormente, La informacion se analizé utilizando datos procesados por
SPSS; primero se verificé la tabla con el resultado del alfa de cronbach que es
un coeficiente que determinar la credibilidad o validez del test; la validez se
vincula a la medicion del instrumento conforme a las variables que contiene y su
pertinencia. Hernandez et al. (2014) La confiabilidad de un dispositivo de
medicidn se refiere a la medida en que se obtienen resultados iguales o similares
cuando se aplica repetidamente al mismo o diferente objeto de investigacion.
Para determinar la confiabilidad del instrumento utilizado se utilizé la prueba Alfa
de Cronbach, la cual combind las variables y determiné la confiabilidad de cada

parte del cuestionario

La fiabilidad del instrumento fue con la aplicacion del alfa de cronbach,

obteniéndose un indicador de 0.951, siendo un instrumento fiable para aplicar.
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3.6. Método de analisis de datos

Los datos fueron procesados mediante la recopilacién de las respuestas
del cuestionario creados y generados en google form, siendo trasladado al
programa Excel para efectuar el analisis del mercado potencial, disponible,
efectivo, objetivo y el prondstico de ventas.

3.7. Aspectos éticos

Se tuvo consideraciones éticas como la confidencialidad de la informacién
recibida que cumpla con los criterios establecidos en la directiva de investigacion
de la Universidad del Cesar Vallejo.
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IV. RESULTADOS
El analisis de correlaciones se efectud con la base de datos, aplicando en el
SPSS versidn 26 el estadistico de Spearman para medir el grado de influencia

de las hipotesis planteadas.

e Hipotesis
Hip6tesis General

Es viable la elaboracion de un Plan de negocios para creacién de una empresa

en asesoria en servicios tecnoldgicos para Mype y Pyme, Lima 2023.

Tabla 5
Prueba de correlacion de Spearman — hip6tesis general

Plan de  Empresa en asesoria en

Variables . . -
negocios  servicios tecnoldgicos
Plan de negocios Correlacion de 1 878
Spearman
Sig. (bilateral) ,000
N 385 385
Empresa en asesoria Correlacion de
; ,878 1
en asesoria en Spearman
servicios tecnologicos Sig. (bilateral) ,000
N 385 385

Nota: datos desarrollados con SPSS 26.

La correlacion de Spearman en la tabla 5, se acepta la hipotesis de investigacion.
Por lo tanto, las variables de estudio tienen una correlacion de 0.878 el
coeficiente presenta una correlacion positiva muy fuerte entre la variable plan de

negocios y la variable empresa en asesoria digital.

Hipotesis especificas

. Hipotesis especifica 1
La gestidn organizacional es importante para la determinacién y
viabilidad del plan de negocios de una empresa en asesoria de

servicios tecnoldgicos para micro y pequefia empresa Lima 2023.
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Tabla 6

Prueba de correlacién de Spearman — hipotesis especifica 1
Empresa en asesoria

Variables Gestién de servicios
organizacional tecnolégicos
Gestion organizacional Correlacion de 1 903
Spearman '
Sig. (bilateral) ,000
N 385 385
Empresa en asesoriade  Correlacion de 903 1
servicios tecnolégicos Spearman ’
Sig. (bilateral) 000
N 385 385

Nota: datos desarrollados con SPSS 26.

La correlacién de Spearman en la tabla 6, se acepta la hipotesis de investigacion.
Por lo tanto, las variables de estudio tienen una correlaciéon de 0.903, donde el
coeficiente presenta una correlacion positiva muy fuerte entre la dimension
gestion organizacional y la variable empresa en asesoria de servicios

tecnologicos.
Hipotesis especifica 2

La gestion tecnoldgica es importante para la determinacion y viabilidad del plan
de negocios de una empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos para micro y

pequefia empresa Lima 2023.

Tabla 7

Prueba de correlacion de Spearman — hipétesis especifica 2

Empresa en asesoria

Variables Gestién de servicios
tecnolégica tecnolégicos
Gestién tecnoldgica Correlacion de
1 ,829
Spearman
Sig. (bilateral) ,000
N 385 385
Empresa en asesoriade Correlacion de 829 1
servicios tecnoldgicos Spearman ’
Sig. (bilateral) ,000
N 385 385

Nota: datos desarrollados con SPSS 26.
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Se aplico la correlacion de Spearman en la tabla 7, aceptdndose la hipétesis de
investigacion, donde las variables de estudio alcanzaron una correlacion de
0.829 considerado como un coeficiente de correlacidon positiva muy fuerte, entre
la dimensién gestion tecnoldgica y la variable empresa en asesoria de servicios

tecnoldgicos.
Hipo6tesis especifica 3

La gestion comercial es importante para la determinacién y viabilidad del plan de
negocios de una empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos para micro y

pequefia empresa Lima 2023

Tabla 8
Prueba de correlacion de Spearman — hipoétesis especifica 3

Empresa en asesoria

Variables Gestioén de servicios
comercial tecnolégicos
Gestion comercial Correlacion de
1 ,931
Spearman
Sig. (bilateral) ,000
N 385 385
Empresa en asesoria de Correlacion de 931 1
servicios tecnoldgicos Spearman ’
Sig. (bilateral) ,000
N 385 385

Nota: datos desarrollados con SPSS 26.

Se aplico la correlacion de Spearman en la tabla 8, aceptandose la hipotesis de
investigacion, donde las variables de estudio alcanzaron una correlaciéon de
0.931 considerado como un coeficiente de correlacion positiva perfecta, entre la
dimension gestion comercial y la variable empresa en asesoria de servicios

tecnoldgicos.
Hipotesis especifica 4

La gestidn financiera es importante para la determinacién y viabilidad del plan de
negocios de una empresa en asesoria de servicios tecnologicos para micro y

pequefia empresa Lima 2023
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Tabla 9
Prueba de correlacién de Spearman — hipotesis especifica 4

Gestién Empresa en asesoria de

Variables financiera  servicios tecnolégicos
Gestion financiera Correlacion de 1 924
Spearman
Sig. (bilateral) ,000
N 385 385
Empresa en asesoriade  Correlacion de 924 1
servicios tecnologicos Spearman ’
Sig. (bilateral) ,000
N 385 385

Nota: datos desarrollados con SPSS 26

Decision: Se aplicé la correlacion de Spearman en la tabla 9, aceptandose la
hipotesis de investigacion, donde las variables de estudio alcanzaron una
correlacion de 0.924 considerado como un coeficiente de correlacion positiva
perfecta, entre la dimension gestion financiera y la variable empresa en asesoria

de servicios tecnologicos.
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V. DISCUSION

La hipétesis general “Es viable la elaboracion de un plan de negocios para
la creacién de una empresa en asesoria digital para la pequefia y micro empresa
Lima -2023”, el instrumento fue validada la confiabilidad con el indicador alfa de
cronbach con un valor de 0.951 considerandose con una correlacion positiva

perfecta.

De acuerdo a la hipétesis general planteada, el resultado obtenido
mediante la correlacion de spearman con un coeficiente de 0.878 present6 una
correlacion positiva muy fuerte entre la variable plan de negocios y la variable

empresa en asesoria digital, por | que se rechazé la hip6tesis nula.

Los resultados de la prueba de spearman permitieron corroborar lo
sustentado por Pérez & Alvarez (2020) quienes sostuvieron que el plan de
negocio se brinda una oportunidad de negocio y se informa sobre el producto o
servicio a la que se designa como la propuesta de valor e integra al marketing,
recursos humanos, operativos y financieros, coincidiendo con Rosas, (2019) que
definieron, basandose en el analisis del mercado, asi como en la planeacion
estratégica. Donde se crea una idea de emprendimiento el cual se transcribe en
documento el cual proyecta el plan de negocio, permitiendo la toma de

decisiones oportunas.

Por su parte Boveda, (2015) sostuvieron que un Un plan de negocios es
un documento que contiene informacién detallada sobre una idea de negocio e
informacion sistematica sobre qué hacer. Aqui, es importante participar en la
generacion de ideas y luego recopilar y analizar informacion de tal manera que
pueda usarse para evaluar la oportunidad percibida y los riesgos asociados, lo

gue permite tomar decisiones o incluso redactar un documento.

Las conclusiones de los autores confirman que es viable la elaboracion de
un plan de negocios para la creacion de una empresa en asesoria digital para la

pequefia y micro empresa Lima -2023.
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La hipdtesis especifica 1 “La gestion organizacional es importante para la
determinacion y viabilidad del plan de negocios de una empresa en asesoria de
servicios tecnoldgicos para micro y pequefia empresa Lima 2023”, se aplico la
correlacion de Spearman aceptandose la hipétesis planteada con una
correlacion de 0.903, donde el coeficiente presenta una correlacion positiva muy
fuerte entre la dimension gestion organizacional y la variable empresa en

asesoria de servicios tecnologicos.

El resultado de la hipotesis especifica 1, mediante la aplicacién de la
prueba de spearman permitieron corroborar lo sustentado por Weinberger (2009)
en que la gestién organizacional se enfoca en las personas, representan la base
mas importante porque a través sus capacitaciones es posible lograr las metas
y por lo tanto el éxito y la estructura funcional que van a desempefar los
colaboradores, que van estar dirigidas a reforzar las habilidades, competencias
y conocimientos por lo tanto también ejecutar las estrategias de reclutamiento,

promocion y evaluacion del personal.

En funcion de la variable empresa digital Simoén (2003) estudio la creacion
de las empresas de servicios tecnoldgicos, indicando la importancia del
crecimiento de la creacion de estas empresas que no habian dejado de crecer
en las ultimas décadas, siendo un foco econdmico y financiero emergentes y
una oportunidad de negocio factible, brindando el aporte para crear empresas
como estrategias de transferencia tecnolégica, basandose en los recursos
humanos como eje principal de éxitos de estas empresas. A su vez (2021) aportd
con su gestion como una empresa de servicios tecnolégicos moviles planteo
identificar los costos operativos, cambios estructurales y acciones correctivas
con la finalidad de realizar la transformacion digital. Planteando una gerencia

eficaz y que trasciende con el tiempo por ser rentable.

También se realizo la relevancia en la calidad y eficiencia de la atencién
del servicio, se hizo necesario realizar el modelo de negocio hacia una
cooperativa con modelo empresarial y social que favorezcan al personal sobre
su capital otorgando seguridad laboral a largo plazo y estabilidad financiera en

relacion de las ganancias.
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Las conclusiones de los autores confirman que la gestién organizacional
es importante para la determinacion y viabilidad del plan de negocios de una
empresa en asesoria de servicios tecnologicos para micro y pequefia empresa
Lima 2023.

La hipotesis especifica 2 “la gestion tecnoldgica es importante para la
determinacion y viabilidad del plan de negocios de una empresa en asesoria de
servicios tecnoldgicos para micro y pequefia empresa Lima 2023”, se aplico la
correlacion de Spearman aceptandose la hip6tesis de investigacién, donde las
variables de estudio alcanzaron una correlacién de 0.829 considerado como un
coeficiente de correlacion positiva muy fuerte, entre la dimensién gestion

tecnoldgica y la variable empresa en asesoria de servicios tecnolégicos.

El resultado de la hipotesis especifica 2, mediante la aplicacion de la
prueba de spearman permitieron corroborar lo sustentado por Weinberger (2009)
en que la tecnologia se encuentra vinculada con el plan de operaciones, siendo
una particularidad de aquella, por lo que permite viabilizar los diversos procesos
internos de la empresa por lo tanto es relevante la innovacion y fomentar el
conocimiento, de esta manera el aprendizaje organizacional y la innovacion. En
el ambito de la empresa digital Barragan (2017) investigo sobre los Marketplace;
siendo considerado una formula de comercio electrénico utiles para la
internacionalizacion de las Pymes, por lo que las pequefias y medianas
empresas con poco presupuesto econdmico logran el éxito al incursiona en el
negocio de compra y venta On-line por supuesto si cuentan con la asesoria y la
tecnologia que les permitan acceder a estos medios virtuales. Barragan (2017)
sostiene que el mercado tecnoldgico crece cada dia y toma mas importancia en
las actividades de compra y venta de los clientes esto debido a la gran demanda
de los compradores virtuales desarrollandose os negocios de market online o

Marketplace.

Las conclusiones de los autores confirman que la gestidén tecnoldgica es
importante para la determinacion y viabilidad del plan de negocios de una
empresa en asesoria de servicios tecnolégicos para micro y pequefia empresa
Lima 2023.
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La hipétesis especifica 3 “la gestidbn comercial es importante para la
determinacion y viabilidad del plan de negocios de una empresa en asesoria de
servicios tecnoldgicos para micro y pequefia empresa Lima 2023”, se aplico la
correlacion de Spearman aceptandose la hipétesis de investigacién, donde las
variables de estudio alcanzaron una correlacion de 0.931 considerado como un
coeficiente de correlacion positiva perfecta, entre la dimension gestion comercial

y la variable empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos.

El resultado de la hipotesis especifica 3, mediante la aplicacién de la
prueba de spearman permitieron corroborar lo sustentado en la gestién comercial
considerando el marketing digital y el neuro marketing, siendo estudiado por
Avellan (2023) quien consider6 que el uso del marketing debe ser de manera
responsable que permita a los clientes una informacion confiable y que
verdaderamente estén adquiriendo servicios o bienes amigables donde las

instituciones realizan esta labor.

El aporte de Condori (2019) quien consider6 al marketing digital actual
como el uso de las plataformas digitales, incluidas las redes sociales, los sitios
web, las aplicaciones virtuales, cambian con el tiempo y su velocidad y capacidad
para informar e interactuar con los usuarios no tiene precedentes, por lo que los
canales de comunicacion pueden utilizarse para promover productos y
prestaciones que cumplan con los requerimientos y expectativas de los
compradores. El uso de estas herramientas hace una gran contribucion para
reducir el presupuesto y cuidar la tierra, como parte de la responsabilidad social
con las personas y las empresas, la conciencia y el enfoque global de la

tecnologia digital.

En cuanto al neuromarketing el estudio de Manson e Isa (2020) lo
consideran como el eje central de la economia mundial, el termino nace de la
fusion de la neurociencia y marketing. Este concepto brinda nuevas ideas y
técnicas eficaces en la investigacion de mercados, enfocado en el consumidor.
El concepto principal de neuromarketing se relaciona con las actividades
cerebrales, conocer el subconsciente del consumidor, saber sus preferencias
expectativas y motivacién del consumidor y la prediccién del comportamiento del

consumidor.
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El neuromarketing no reemplaza los métodos de marketing tradicionales,

se enfoca en proporcionar mejor informacién y adicional.

Las conclusiones de los autores confirman que la gestibn comercial es
importante para la determinacién y viabilidad del plan de negocios de una
empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos para micro y pequefia empresa
Lima 2023.

La hipdtesis especifica 4 “la gestion financiera es importante para la
determinacién y viabilidad del plan de negocios de una empresa en asesoria de
servicios tecnol6gicos para micro y pequefia empresa Lima 2023”, se aplico la
correlacion de Spearman aceptandose la hip6tesis de investigacién, donde las
variables de estudio alcanzaron una correlacién de 0.924 considerado como un
coeficiente de correlacion positiva perfecta, entre la dimension gestion financiera

y la variable empresa en asesoria de servicios tecnologicos.

El resultado de la hipotesis especifica 4, mediante la aplicacion de la
prueba de spearman permitieron corroborar lo sustentado por Weinberger (2009)
en que lo financiero es parte integra de todos los planes funcionales permitiendo
establecer el presupuesto, considerando los aspectos econdmicos mediante un
manejo adecuado de los costos de produccion, costos fijos, costos variables,
ventas gastos administrativos, uso de tecnologia, transporte, materia prima, pago
a proveedores. Por lo tanto, es importante el contar con un registro y las
proyecciones de costos de la empresa mediante el conocimiento del flujo de caja

indicando los valores del TIR y VAN.

En cuanto a empresa digital comprende las teorias Barrén y Sanchez
(2022) siendo el aspecto de teoria de resiliencia organizacional porque se
estabilidad a la compafiia y que esta responda de forma adecuada a los
escenarios criticos que se producen en la economia en los niveles
organizacionales de equipos e individual con el propdsito de superar las
situaciones adversas que se presenta en el &mbito externo como interno; ello es
semejante a lo planteado por Porter (2017) La relevancia de las empresas
especializadas como los servicios tecnoldgicos, permite tener una accion global
en el mercado y de las empresas. Asimismo Porter (1990) con su modelo de

analisis “El Diamante de Porter” en su libro “Ventajas Competitivas de Las
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Naciones” este diagrama indica como cada uno de los componentes estan
sincronizados en relacion a los indices microecondmicos que afectan el
desarrollo de una unidad economica con la finalidad de ser mas competitiva por
lo tanto ElI Diamante de Porter es un esquema grafico a través del cual se
relacionan los indicadores a nivel micro, los cuales influyen decisivamente para
gue un pais, regiébn u empresas, sean altamente competitivos. Esta formado en
el inicio por las oportunidades (i)estrategia, estructura y rivalidad, (ii) condiciones
de la demanda, (iii) industrias relacionadas y soporte (iv) condiciones de los
factores y culmina con el Gobierno Con ello Porter aporto la cadena del valor que
ayudo a comprender a las empresas y corporaciones como mejorar su eficiencia

y crear valor a sus clientes.

Las conclusiones de los autores confirman que la gestion financiera es
importante para la determinacion y viabilidad del plan de negocios para creacion
de una empresa en asesoria en servicios tecnoldgicos para Mype y Pyme, Lima
2023
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VI. CONCLUSIONES

Primera: La hipotesis general, fue aprobada por la correlacién de spearman con

Segunda:

Tercera:

Cuarta:

Quinta:

un valor de 0.878 considerandose con una correlacion positiva fuerte

de las variables planteadas. Por ende, la investigacion es viable.

Se aplic6 la correlacion de Spearman aceptandose la primera
hipétesis planteada con una correlacion de 0.903, donde el coeficiente
presenta una correlacion positiva muy fuerte entre la dimension
gestion organizacional y la variable empresa en asesoria de servicios
tecnologicos. Por lo tanto, queda demostrado que gestion

organizacional es fundamental para la mejora de la empresa.

Fue aprobada por la correlacion de Spearman La segunda hipotesis
especifica, fue con un valor de 0.829, considerado como un
coeficiente de correlacion positiva muy fuerte, entre la dimension
gestion tecnoldgica y la variable empresa en asesoria de servicios
tecnoldgicos. Por consiguiente, se demuestra que la gestion de la
tecnologia es fundamental para el acrecentamiento de la empresa de

servicios tecnologicos.

Se aplico la correlacion de Spearman aceptandose La tercera
hipotesis especifica con un indicador de 0.931, considerado como un
coeficiente de correlacion positiva perfecta, entre la dimensién gestion
comercial y la variable empresa en asesoria de servicios tecnologicos,
Queda claro que la gestion comercial promueve la demanda de los

servicios tecnologicos.

La hipdtesis especifica 4, fue aprobada por la correlacion de
Spearman con un valor de 0.924, considerado como un coeficiente de
correlaciéon positiva perfecta, entre la dimension gestion financiera y
la variable empresa en asesoria de servicios tecnoldgicos, por
consiguiente, se verifica que una buena gestidon financiera avala y

promueve a la empresa de servicios tecnolégicos.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera:

Segunda:

Tercera:

Cuarto:

Establecer convenios por parte del Estado con las diversas
universidades que cuenten con facultades de psicologia, para que los
alumnos de los dltimos ciclos desarrollen practicas en las Mype y
Pymes considerando el desarrollo de la psicologia organizacional, lo

gue permitird mejorar la gestion del recurso humano.

Efectuar alianzas estratégicas por parte del Estado con las grandes
empresas que cuentan con campo de accion en zonas alejadas, para
gue exista un suministro de tecnologia a las comunidades y su
respectiva capacitacion, permitiendo que esta inversion sea

considerada como servicios por impuesto.

Desarrollar campafas de capacitacion en gestion comercial por parte
de todas las municipalidades a nivel local, distrital y rural, lo que
permitiria un acercamiento con las pymes formales y se pueda

gestionar el marketing digital.

Efectuar préstamos a las Mype y Pymes formales por parte del Estado como
créditos Reactiva, para lo cual debe de considerarse el monto de capital, el
valor del activo fijo, tiempo de antigiedad y rango de facturaciones
electrénicas para ser considerado como un sujeto activo para un préstamo
con una tasa de interés muy baja que permita que la Mype y Pyme pueda

surgir con un control por parte de Sunat y de la entidad bancaria.
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ANEXOS

ANEXO 1
MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
“Plan de negocios para creacion de una empresa en asesoria en servicios tecnolégicos para las Mype y Pyme, Lima 2023”
Definicion . Escalade
Definicion conceptual . Dimensiones Indicadores ltems o
Operacional Medicion
Variable 1 Entorno . Escala Likert
Michael Porter (2017) Utiliza conceptos desarrollados en i ::til:?s ?:In'r/?l:?ais 1,23 Ordinal
Segun Pérez Luyo & Para medir la organizacion industrial y en economia identificando cinco Politica, econémica 1: Nunca
Alvarez Risco (2020) variable de Plan fuerzas que determinan la intensidad competitiva y, por lo social,) 2: Casi nunca
Definen al plan de de Negocio se tanto, el atractivo de un mercado. Porter se refiere a estas - Analisis del Micro 3: A veces
VARIABLE negocio como una utilizaron 05 fuerzas como el microentorno, para contrastarlo con el entorno 4: Casi Siempre
INDEPENDIENTE: propuesta en el que se dimensiones: término mas general de exploracién del entorno - Andlisis de Mercado 5: Siempre
brinda una oportunidad Empresa, Entorno, | macroeconémico.
de negocio y se informa | Procesoy Talento Humano -Reclutamiento, Escala Likert
PLAN DE NEGOCIOS | sobre el producto o Organizacion, los Cabezas-Ramos y Brito-Aguilar (2021) El cual indica en su rs)zl;%%igrar y contratar 4,5,6 Ordinal
servicio a la que se mismo que investigacion la importancia del area de recursos humanos 1: Nunca
designa como la constarian de 15 que por medio del reclutamiento del talento humanoy la -Inducir capacitar 2: Casi nunca
propuesta de valor e indicadores, contratacién de los mismos promueve las oportunidades de evaluar personal 3: A veces
integra los componentes | medidos por la desarrollo profesional y retiene a los colaboradores mas -motivar y desarrollar al 4: Casi Siempre
como el marketing, escala de Likert. talentosos dentro de una empresa. personal 5: Siempre
recursos humanos,
operativos y financieros. Tecnologia -uso de tecnologias en Escala Likert
Marulanda y Lopez (2014) La gestion de la informacion y la el proceso 7,8,9 Ordinal
innovacién consiste en la gestién de procesos orientados a -uso de tecnologias 1: Nunca

la formacion del capital humano, la priorizacion de la gestion
de la informacion, la documentacion y las innovaciones, la

gestiéon y control de los cambios comunicativos, el uso

centradas en el producto
-Gestion de la
innovacién y del

conocimiento

2: Casi nunca
3: A veces
4: Casi Siempre

5: Siempre




polivalente de las herramientas digitales y la gestion del

aprendizaje organizacional.

Comercializacion y Marketing

-Investigacién de

Escala Likert

Para Campos y Méndez (2015) los procesos son la base de mercado 10,11, | Ordinal

toda empresa, esta busca el bienestar de toda la 12 1: Nunca

organizacion resolviendo los problemas que se presentan -Marketing Digital y 2: Casi nunca

durante las operaciones. econémica a la que se dedica. neuromarketing 3: A veces
-postventa 4: Casi Siempre
posicionamiento (autor) 5: Siempre

Finanzas

Promonegocios.net, (2022) La organizacion es el resultado - ¢Esté de acuerdo con 13,14, | Escala Likert

de la coordinacion, arreglo y organizacion de los recursos el plan de ventas? 15 Ordinal

disponibles (humanos, financieros, fisicos y otros) y de las 1: Nunca

actividades necesarias de tal manera que se alcancen las - ¢-Esté de acuerdo 2: Casi nunca

metas establecidas. Se completa como una coleccion de Proyeccion flujo de 3: A veces

elementos, que consiste principalmente en personas que caja? 4: Casi Siempre

trabajan juntas en una estructura disefiada para que los 5: Siempre

recursos humanos, financieros, fisicos, de informacién y - ¢Esta de acuerdo con

otros alcancen ciertos objetivos de manera coordinada, el nivel de rentabilidad

sistematica y regulada, lo que puede o no ser posible usar de la empresa?

Variable 2 Recursos humanos
Weinberger (2009) se enfoca en las personas, representan -NUmero de 16,17, | Escala Likert
Barron y Sanchez Para medir la la base mas importante porque a través sus capacitaciones capacitaciones 18

(2022) con su teoria de
resiliencia
organizacional porque
se pretende dar
sostenibilidad a la
organizacion y que esta
responda de forma

adecuada a los

variable de
Posicionamiento
se utilizaron 05
dimensiones:
Recursos
Humanos,
Tecnologia,

Comercializacion y

es posible lograr las metas y por lo tanto el éxito y la
estructura funcional que van a desempefiar los
colaboradores, que van estar dirigidas a reforzar las
habilidades, competencias y conocimientos por lo tanto
también ejecutar las estrategias de seleccién, promocion y

evaluacioén del personal.

-Numero de temas
conocidos sobre gestion
-Proyeccion de otras
actividades de

capacitacion

Ordinal

1: Nunca

2: Casi nunca

3: A veces

4: Casi Siempre

5: Siempre




VARIABLE
DEPENDIENTE:

EMPRESA EN
ASESORIA EN
SERVICIOS
TECNOLOGICOS

escenarios criticos que
se producen en la
economia en los niveles
organizacionales de
equipos e individual con
el prop6sito de superar
las situaciones adversas
gue se presenta en el
ambito externo como

interno

financiero, los
mismo que
constarian de 15
indicadores,
medidos por la
escala de Likert.

Tecnologia

-NUmero de equipos que

Escala Likert

Weinberger (2009) Se encuentra vinculado con el plan de utiliza en la empresa 19,20, | Ordinal
operaciones, constituye una particularidad de aquella. Por 21 1: Nunca
ende, su uso permite viabilizar los diversos procesos [glsu;irigogfes:glzsg?sos 2: Casi nunca
internos de la empresa por lo tanto es relevante las 3: A veces
innovaciones y gestion de la informacion que fomenta el éj:p:ggigitgéig%ara 4: Casi Siempre
aprendizaje y la innovacién organizacional. resolver problemas 5: Siempre
tecnolégicos

Comercial marketing Digital Escala Likert
Weinberger (2009) esta asociado con el estudio de mercado, | -Conocimiento de 22,23,
permitiendo realizar un sondeo desde un punto de vista | productos producidos. 24 Ordinal
cualitativo como cuantitativo para poner de relieve los 1: Nunca
productos y/o servicios en los que se enfoca el cliente. De | -Conocimiento de 2: Casi nunca
esta manera s establecen los perfiles de clientes, se ahonda | proceso completo 3: A veces
en el comportamiento del consumidor y se tiene un perfil de | estandarizado 4: Casi Siempre
los competidores y de sus productos. Luego se realiza la | internacional. 5: Siempre
parte del marketing y las diversas mezclas que se pueden
concebir con la finalidad de atender las necesidades de los | -Conocimiento de
clientes permitiendo definir los objetivos del marketing y las | mejora de productos.
diferentes variaciones, afrontando antes durante y después | Conocimiento de mejora
de la produccién del servicio con metodologias apropiadas | de insumos.
gque permitan la mejora continua, la calidad del producto
posicionamiento, servicio de posventa.

Financiero

Weinberger (2009) en esta parte se integra todos los planes I_eln\lgmg;(e)s(i\e activos en 25,26, | Escala Likert
funcionales permitiendo establecer el presupuesto, también 27

considerar los aspectos econémicos mediante un manejo
adecuado de los costos de produccién, costos fijos, costos
variables, ventas gastos administrativos, uso de tecnologia,

transporte, materia prima, pago a proveedores etc. Por lo

-Proyecciones de
ventas

Ordinal

1: Nunca




tanto, es importante que se tenga un registro de flujo de caja
a fin de poder proyectar la inversién final y determinar con
precision la viabilidad de los planes funcionales elaborados,
asi como la proyeccion de los estados financieros que
permitan sefialar el calculo del VAN, TIR,

-Proyeccion de flujo de

caja en el afio

2: Casi nunca

3: A veces

4: Casi Siempre
5: Siempre

Competitividad

Michael Porter (2017) con su libro “Competitive Strategy”
describe la estrategia competitiva, las acciones ofensivas o
defensivas que toma una empresa para crear una posicion
defensiva en una industria, lo que condujo a las cinco fuerzas
competitivas de Porter, que fueron i) La rivalidad con
competidores existente i) La amenaza de nuevos
competidores iii) La amenaza de productos o servicios
sustitutos iv) El poder de los clientes v) El poder de
negociacion de los proveedores. Esta metodologia sirve para
disefiar, proponer y establecer de manera practica en una

industria una estrategia competitiva

- Eficiencia
- Calidad de servicio

- Calidad del producto

28,29,
30

Escala Likert

Ordinal

1: Nunca

2: Casi nunca

3: A veces

4: Casi Siempre

5: Siempre




Matriz Evaluacion por juicio de expertos

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion de la relacion del Plan de negocios para creacion de una
empresa en asesoria en servicios tecnoldgicos para las Mype, Lima 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 a la creacion de una
empresa. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Rates generales del juezl

Nombre del juez: Arturo Burga MNoriega

Grado profesional: Maestria (X ) Daoctor { )

Clinica ( ) Social [
Area de formacion académica:

Educativa (X ) Crganizacional ([ )

Areas de experiencia profesional: EMPRESA AGROENPORTADORA MYPE

Institucion donde labora: ARTOPACK SAC

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios { )
el area: Mas de 5 afios | X )

Experiencia en Investigacion

Psicométrica: Maestria en Administracion de Megocio (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:

Cuesticnario para la medicion de la competitividad

Autora: Yuri Antonov Orellana Albomoz

Procedencia: | | jima

Administracion: | ngividual




Tiempo de aplicacion: | 2p minutos

Ambito de aplicacion: |  3ag (clientes pymes y trabajadores) de la unidad de anilisis.
Sianifi . El instrumento medira las variables plan de negocios y empresa en asesoria en
ignimcacion: servicios tecnolégicos a traveés de un cuestionario, el cual comprende a sus 10

dimenziones en 30 items que seran medidos es la escala tipo Likert de la
siguiente manera: (1) Nunca  (2) Casinunca (3) A veces (4) CasiSiempre

{5) Siempre
4. Soporte tedrico
Escala/AREA Subescala Definicion

(dimensiones)
Michael Porter (2017} Utiliza conceptos desamollados en
organizacion industrial ¥ en economia identificando cinco
fuerzas que determinan la intensidad competitiva y, por lo
Ent tanto, el atractive de un mercade. Porter se refiere a estas

ntormo

Plan de negocios

fuerzas como el microentomo, para contrastarlo con el
término mas general de exploracion del  entomo
macreeconomico.

Talento Humano

Cabezas-Ramos y Brito-Aguilar (2021) El cual indica en su
investigacion la importancia del drea de recursos humanos
que por medio del reclutamiento del talento humano y la
contratacion de los mismos promusve las oportunidades de
desarrollo profesional v retiens a los colaboradores mas
talentosos dentro de una empresa.

Tecnologia

Marulanda y Lopez (2014) La gestion de la informacion y la
innovacion consiste en la gestion de procesos orientados a
la formacion del capital humano, la priorizacion de la
gestion de la informacién, la documentacion y las
innovaciones, la gestion y control de los cambios
comunicatives, el uso pelivalente de las heramientas
digitales y la gestién del aprendizaje organizacional.

Comercializacion y
Marketing

Para Campos y Méndez (2015) los procesos son la base
de toda empresa, esta busca el bienestar de toda la
organizacion resolviendo los problemas que se presentan
durante las operacionss. econdmica a la que se dedica por
Io tanto utiliza la comercializacion y el marketing.

Finanzas

Promonegocios.net, (2022) La organizacion es el resultado
de la coordinacion, arreglo y organizacion de los recursos
disponibles (humanos, financieros, fisicos y otros) y de las
actividades necesarias de tal manera que se alcancen las
metas establecidas. Se completa como una coleccion de
elementos, que consiste principalmente en personas que
trabajan juntas en una estructura disefiada para que los
recursos humanes, financiercs, fisicos, de informacion y
otros alcancen ciertos objetives de manera coordinada,
sistematica y regulada, lo que puede o no ser posible usar




5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
competitividad, elaborado por Yuri Anfonov Orellana Albomoz en el afio 2023. De
acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacidn Indicador
1. Mo cumple con el criteric El item no e= claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
p I modificacion muy grande en el uso de las palabras
=l ftem s | 2. Bajo Nivel de acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende
- estas.
facilmente, es
decir, su sintactica = . . . -
e - Se requiere una modificacion muy especifica de
y semantica son 3. Mederado nivel algunos de los témminos del item.
adecuadas.
) El item es claro, fiene semantica y sintaxis
4. ARto nivel adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion logica con la dimension.
cumple con el criterio)
Cg';giﬁgﬁéh 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial flejana conla
L acuerda) dimensian.
relacion logica con
la dimension o . . .
_— . - El item tiene una relacidon moderada con la
|nd|cac_10_r que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensidn que se esta midiendo.
midienda.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1. No cumple con el criterio El item puede ser el|m|na-:_|-: gin gue se vea
afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencial 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es : puede estar incluyendo lo gue mide &ste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. ARto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

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

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel




4. Altoe 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 relaciones

s+ Primera dimension: Entorno
Objetivos de la Dimension: Medir la Factibilidad segan el analisis de la situacian
Paolitica, economica social, a nivel del pais para poder invertir en la creacion de
una empresa

. : . . . | Observaciones/
Indicadores ltem Claridad|Coherencial Relevancial Recomendaciones
1. i Considera que la
L situacion politica,
’pﬂl‘.‘gil:_gs del social y econdmica del 4 4 1
entomo pais es adecuada para
contrata servicios
tecnologicos?
ali 2. ;A nivel nacional la
Analisis del Lot e
oo | ghensfeestls| | a |
entomo las empresas?
Andlisis de | 3 ¢comoestala
Mercado empresa frente a la 4 4 4
competencia?

N Segunda dimensidén: Talento Humano
. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad del area de recursos humanos
para la seleccion del personal idoneo para la empresa, los trabajadores
seleccionados seran motivados a la capacitacion e innovacion y uso de las

tecnologias
i . . ) . | Observaciones/
Indicadores ltem Claridad |Coherencia|Relevanciaj Recomendaciones

4. ;Ingresa a los sitios

Reclutamiento, web de la empresa,

seleccionar y redes sociales ofros 4 4 n

contratar para conocer las

personal oportunidades

laborales?




Inducir

5. ijLaempresa

. romueve la
capacitar P o,
evaluar capacitacion tanto 4 4 4
- de sus empleados
personal - P ¥
clientas?

. ¢Laempresa
Motivar y motiva a sus
desarrollar al colaboradores con 4 4 4
personal bonificaciones o

capacitaciones?

0 Tercera dimension: Tecnologia
N Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacién en uso
de las nuevas tecnologias en sus labores diarias y centrado en la mejora
continua de los servicios de la empresa

Observaciones!

Indicadores Item Claridad | Coherencia|Relevancia Recomendaciones
ilLa empresa
Uso de brinda y fomenta el
tecnologias uso tecnologias en 4 4 4
en el proceso las labores de sus
colaboradores?
; La empresa
Uso de G- =
tecnologias capacita a su
centradas en personal en las 4 4 4
al rc;duclo lltimas tecnologias
P del mercado?
iLa empresa
Gestion de la generd espacios y
h - mecanismos para
:j”‘:lo"'a':")” Y trabajo de 4 4 4
innovacion

conocimiento

tecnologica entre
equipo?

. Cuarta dimension: Comercializacion y Marketing

. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion en el uso
del marketing digital y neuromarketing asociado al estudio del mercado enfoca
el cliente. de este modo establecer los perfiles de clientes y ahondando en el
comportamiento del consumidor y se tiene un perfil de los competidores y de
sus productos través de su area comercial.




Indicadores

item

Claridad [Coherenciaj

Relevanciij

Observaciones/
Recomendaciones

Investigacion de

10. ;CQué tan
satisfecho se

al siente con 4 4
mercado nuestros
servicios?
11. iLaempresa
Marketing utiliza y brinda
Digital v servicios de 4 4
neuromarketing marketing digital y
neuromarketing?
12. ;Los servicios de
Postventa la empresa se 1 4
posicionamiento diferencia de la
competencia?

. Quinta dimension: Finanzas

N Objetivos de la Dimensidn:

Medir la factibilidad del planteamiento de un

presupuesto y considerando los aspectos economicos mediante un manejo
adecuado de los costos de produccion, costos fijos, costos variables, ventas
gastos administrativo de la organizacién

. . . . . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
13. ;Esta de acuerdo
El plan de con el plan de 4 4
ventas ventas?
- . 14. ;Esta de acuerdo
Flujo de caja Proyeccion flujo de 4 4
caja?
15. ¢ Esta de acuerdo
Rentabilidad o el e 4 4
emprasa?
'
L e
i -

Firma del evaluador
DMl 07971434




6. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

7. Datos de la escala (Cuestionario)

Mombre de la Prueba: Cuestionario para la medicion de la competitividad

Autorar | vyri Antonov Orellana Albomoz

Procedencia: [ |ima

Administracion: | |ngividual

Tiempo de aplicacion: | 2p minutos

Ambito de aplicacion:

385 (clientes pymes y trabajadores) de la unidad de andlisis.

Significacion:

El instrumento medira las variables plan de negocios y empresa en asesoria en
servicios tecnologicos a través de un cuestionario, €l cual comprende a sus 10
dimensiones en 30 items que seran medidos es la escala fipo Likert de la

siguiente manera: (1) Nunca  (2) Casinunca (3)A veces

(4) Casi Siempre

(5) Siempre
8. Soporte tedrico
Escala/AREA Subescala Definicién

(dimensiones)

Recursos humanos

Weinberger (2009) se enfoca en las personas, representan
la base mas importante porque a través sus capacitaciones
es posible lograr las metas y por lo tanto el éxito y la
estructura funcional gque wvan a desempefiar los
colaboradores, que wvan estar dirigidas a reforzar las
habilidades, competencias y conocimientos por lo tanto
también ejecutar las estrategias de seleccion, promocion y
avaluacion del personal.

Empresa en asesoria Tecnologia
en servicios
tecnoldgicos

Weinberger (2009) Se encuentra vinculado con el plan de
operaciones, constituye una particularidad de aquella. Por
ende, su uso permite viabilizar los diversos procesos
internos de la empresa por lo tanto es relevante las
innovaciones y gestion de la informacién que fomenta el
aprendizaje y la innovacion organizacional.

Comercial marketing
Drigital

Weinberger (2009) estd asociade con el estudic de
mercado, permitiendo realizar un sondeo desde un punto
de vista cualitativo como cuantitativo para poner de relieve
los productos yio servicios en los que se enfoca el clients.
De esta manera s establecen los perfiles de clientes, se
ahonda en el comportamiento del consumidor y se tiene un
perfil de los competideres y de sus productos. Luego se
realiza la parte del marketing y las diversas mezclas que se
pueden concebir con la finalidad de atender las
necesidades de los clientes  permitiendo  definir_los




objetivos del marketing y las diferentes wariaciones,
afrontando antes durante y después de la produccion del
servicio con metodologias apropiadas gue permitan la
mejora continua, la calidad del producto posicionamisntao,
servicio de posventa.

Weinberger (2009) en esta parte se integra todos los
planes funcionales pemitiendo establecer el presupuesto,
también considerar los aspectos economicos mediante un
manejo adecuado de los costos de produccion, costos fijos,
costos variables, ventas gastos administrativos, uso de
tecnologia, transporte, materia prima, pago a proveedores
etc. Por o tanto, es importante que se tenga un registro de
flujo de caja a fin de poder proyectar la inversion final v
determinar con precision la viabilidad de los planes
funcionales elaborados, asi como la proyeccion de los
estados financieros que permitan sefialar el calculo del
VAN, TIR,

Financiero

Michael Porter (2017} con su libre “Competitive Strategy”
describe |a estrategia competitiva, las acciones ofensivas o
defensivas gue toma una empresa pPara Crear Una posicion
defensiva en una indusfria, lo que conduje a las cinco
fuerzas competitivas de Porter, que fueron i) La rivalidad
. con competidores existente i) La amenaza de nuevos
Competitividad competidores i) La amenaza de productos o servicios
sustitutos iv) El poder de los clientes v) El poder de
negociacion de los proveedores. Esta metodologia sirve
para disefar, proponer y establecer de manera practica en
una industria una estrategia competitiva

9. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
competitividad, elaborado por Yuri Antonov Orellana Albormnoz en el afio 2023. De
acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador

1. Mo cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes medificaciones o una
El item <= | 7 Baio Nivel modificacion muy grande en el uso de las palabras
comprende S de acuerdo con su significado o por laordenacion de
faciimente, es estas.

decir, su sintactica

y seméntica son 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy especifica de

algunos de los términos del item.

adecuadas.
4. AHo mivel El item e claro, tiens semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion logica con la dimension.

cumple con el criteric)




COHERENCIA 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial flejana conla
El item tiene acuerdo) dimension.
relacion ldgica con o fem b i dorad |
la dimension o . em tiene una relacidn moderada con la
indicador que ssta 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension gue se esta midiendo.
midiendo. N N i
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionade con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1N | | criteri El item puede ser eliminado sin que se vea
- No cumple con &l crierio afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencial 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero ofro item
o importants, es - Bal puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los ftems y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones gue considere pertinents

1 No cumple con el criteric

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
gestién de las relaciones

. Primera dimensién: Recursos humanos

. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad del area de recursos humanos
para garantizar las capacitaciones de los trabajadores y clientes con una
proyeccion de estas

Observaciones!

Indicadores item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

16. ;RR_HH garantiza
una cantidad 4
frecuente de
capacitaciones?

Nimero de
capacitaciones




. 17. i Se capacita
tNumero de frecuentemente en
emas -
conocidos temas de gestion a 4 4 4
sobre gestion los gerentes de la
empresa?
18. ;iLa empresa
Proyeccion de realiza
ofras proyecciones de 4 4 4
actividades de capacitaciones
capacitacion para sus clientes y
personal?

. Segunda dimension: Tecnologia

. Objetivos de la Dimensién: Medir la capacidad de la organizacion para
mantener organizado e inventariado los equipos tecnoldgicos |, niveles de
accesos brindados y capacidad de resolucién de problemas tecnoldgicos tanto
para colaboradores y clientes

i . . . .| Observaciones!

Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
Numero de 19. ¢5e actualiza con
equipos que frecuencia el 4 4 4
utiliza en la inventario de
empresa equipos?

20. ;Se utiliza matriz
Nimero de de roles y
accesos alos funciones para 4 4 4
equipos brindar accesos a
tecnologicos. los equipos

tecnalogicos?

Porcentaje de | 21. ;La empresa
Capacidades capacita a su
para resolver personal en las 4 4 4
problemas tltimas tecnologias
tecnologicos del mercado?

. Tercera dimension: Comercial marketing Digital

. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion para dar a
conocer a nuestros clientes los servicios que brinda la empresa, el
cumplimiento de las normas internacionales y el proceso de mejora continua
de estos

Observaciones/

Indicadores item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones

Conocimiento | 22. ; conoce los tipos
de productos de servicios que 4 4 4
producidos. brinda la empresa?




Conocimiento 23 ilaempresa
de proceso |curvllple con todas
completo as leyes y 4 4 4
estandarizado regulaciones
internacional aplicados al sector
] tecnologico?
Conocimiento
demejorade | 24. ;Serealizala
productos. mejora continua de 4 4 4
Conocimiento los servicios
de mejora de ofrecidos?
INSUMOS.

. Cuarta dimensioén: Financiero

. Objetivos de la Dimensidn: Medir la capacidad financiera de la organizacion
mediante una proyeccion de ventas, flujo de caja anual y mantenimiento e
inventario de los activos de la empresa

Observaciones!/

Indicadores Item Claridad | Coherencia|Relevancia Recomendaciones
25 i Se actualiza
Namero de frecuentemente el
activos en la inventaro de 4 4 4
empresa activos de la
emprasa?
26. i Serealiza una
Proyecciones proyeccion de 4 4 4
de ventas ventas mensual y
anual?
fFI’r_oyecuorj de 27. i Serealiza flujo de
ujo de caja caia anual? 4 4 4
en el afio J )

. Quinta dimensién: Competitividad
N Objetivos de la Dimension: Medir la eficiencia | la calidad de servicio y del
producto que brinda la empresa.

Observaciones!/

Indicadores item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
28. ;Prioriza su dia
laboral en funcién
Eficiencia de las fechas limite 4 4 4

o prioridades del
dia?




29. ;Que alternativas
. consideraste antes
g;ﬂr:?é:g de de contratar el 4 4 4
servicio?
Calidad del 30. ;El producto cubre 4 4 4
producto tus necesidades?

Firma del evaluador
DN 07971424

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no
existe un consenso respecfo al nimero de experios a emplear. Por otra parte, el
nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y
de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis
(1997), y Lynn (19886) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta
20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una
estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad
minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80
% de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al.
(2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23 pdf entre otra
bibliografia.




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion de la relacion del Plan de negocios para creacion de una
empresa en asesoria en servicios tecnolégicos para las Mype, Lima 2023”. La evaluacidn
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados
obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando a la creacion de una
empresa. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales deljuez:

Nombre del juez: Jorge Luis Herndndez Palacios
Grado profesional: Maestria [ x) Doctor { )
Clinica ( ) Social { )
Area de formacidn académica:
Educativa {x ) Organizacional ( x )
Areas de experiencia profesional: 15 afios en Direceion

Instituciéon donde labora: LA CAILERA SAC

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios { )

el area: Mas de S afios (1 )

Experiencia en Investigacion

Psicométrica: MASTER EN DIRECCION Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS
(i corresponde)

2. Propésito de la evaluacién:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la medicion de la competitividad

Autora:

Yuri Antonov Qrellana Albomoz

Procedencia:

Lima

Administracion:

Individual




Tiempo de aplicacion: | 20 minutos

Ambito de aplicacion: |  3as (clientes pymes y trabajadores) de la unidad de andlisis.

Significacion:

El instrumento medira las variables plan de negocios v empresa en asesoria en
servicios tecnoldgicos a través de un cuestionario, el cual comprende a sus 10
dimensiones en 30 items que serén medidos es |a escala tipo Likert de la
siguiente manera: (1) Munca (2} Casinunca (3)A veces (4) Casi Siempre

{5) Siempre
4. Soporte tedrico
1 Subescala -
Escala/AREA (dimensiones) Definicion

Michael Porter (2017) Uiliza conceptos desarrollados en
organizacion industrial y en economia identificando cinco
fuerzas que determinan la intensidad competitiva y, por lo

Ent tanto, el atractive de un mercado. Porter se refiere a estas

ntomo

Plan de negocios

fuerzas como el microentomo, para contrastaro con el
témino  més general de exploracion  del entorno
macroeconomico.

Cabezas-Ramos y Brito-Aguilar (2021) El cual indica en su
investigacion la importancia del drea de recursos humanos
que por medio del reclutamiento del talento humano y la
Talente Humano contratacion de los mizmos promueve las oportunidades de
desarmollo profesional y retiene a los colaboradores mas
talentosos dentro de una empresa.

Marulanda y Lopez (2014) La gestion de la informacidn y la
innovacion consiste en la gestion de procesos orientados a
la formacion del capital humano, la priorizacion de la
gestion de la informacion, la documentacion y las
innovaciones, la gestion y control de los cambios
comunicatives, el uso polivalente de las hemamientas
digitales y la gestion del aprendizaje organizacional.

Tecnologia

Para Campos y Méndez (2015) los procesos son la base
de toda empresa, esta busca el bienestar de toda la
Comercializacion y organizacién resolviendo los problemas que se presentan

Marketing durante las operaciones. economica a la que se dedica por
lo tanto utiliza la comercializacion y el marketing.

Promonegocios.net, (2022} La organizacion es el resultado
de la coordinacion, arreglo y organizacion de los recursos
disponibles (humanos, financieros, fisicos y otros) y de las
actividades necesarias de tal manera gque se alcancen las
metas establecidas. Se completa como una coleccion de
elementos, que consiste principalmente en personas gue
trabajan juntas en una estructura disefiada para que los
recursos humaneos, financieros, fisicos, de informacion y
otros alcancen ciertos objetivos de manera coordinada,
sistematica y regulada, ko que pueds o no ser posible usar

Finanzas




5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
competitividad, elaborado por Yuri Antonov Orellana Albormoz en el afio 2023. De
acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. Mo cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El rt_em rﬁquiere bastantes medificaciones o una
- - medificacion muy grande en el usc de las palabras
El ftem %2 | 2. Bajo Nivel de acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende
. estas.
faciimente, es

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

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

adecuadas.
i El item es clarg, tiene semantica y sintaxis
4. Afto nivel adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion logica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA . . . . . . )
El ftem tiens 2. Desacuerdo  (bajo  nivel de | El item tiene una relacion tangencial flejana conla

relacion légica con
la dimension o
indicador que esta

acuerdo)

dimension.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacidn moderada con la
dimension que se esta midiendo.

midienda.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que eztd midiendo.
1. Ne cumple con el eriterie El item puede ser eliminaqo sin_ que se vea
afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

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

2. Bajo Nivel

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

3. Moderada 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 valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones gue considere pertinente

1 Mo cumple con el eriteric

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 relaciones

« Primera dimensién: Entorno
Objetivos de la Dimensidn: Medir la Factibilidad segdn el analisis de la situacion
Palitica, econdémica social, a nivel del pais para poder invertir en la creacion de
una empresa

. : . . . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad|Coherencia| Relevancia Recomendaciones
1. ¢ Considera que la
o situacién politica,
ﬁ.{;ﬂf"s del social y econdmica del 4 4 4
entomo pais es adecuada para
contrata servicios
tecnologicos?
Al 2. i A nivel nacional la
Analisis del &L TS
oo | Shesinasfenes | |y |y
entomo las emprasas?
Andlisis de | - ¢comoestala
Mercado empresa frente a la 4 4 4
competencia?

. Segunda dimension: Talento Humano
. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad del area de recursos humanos

para la seleccion del personal idéneo para la empresa, los trabajadores
seleccionados seran motivados a la capacitacién e innovacién y uso de las

tecnologias
i . . ) . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancial Recomendaciones

4. iIngresa a los sitios

Reclutamiento, web de |a empresa,

seleccionar y redes sociales otros 4 4 4

contratar para conocer las

personal oportunidades

laborales?




5. iLaempresa

Inducir
. promueve la
capacitar o
evaluar capacitacion tanto 4 4 4
personal de sus empleados y
clientes?

. ¢Laempresa
Motivar y motiva a sus
desarrollar al colaboradores con 4 4 4
personal bonificaciones o

capacitaciones?

. Tercera dimension: Tecnologia
. Objetivos de la Dimensidn: Medir la capacidad de la organizacion en uso
de las nuevas tecnologias en sus labores diarias y centrado en la mejora
continua de los servicios de la empresa

Observaciones!

Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
iLa empresa
Uso de brinda y fomenta el
tecnologias uso tecnologias en 4 4 1
en el proceso las labores de sus
colaboradores?
i La empresa
Uso de ¢-a emp
tecnologias capacita a su
centradas en personal en las 4 4 4
al rc;duclo ultimas tecnologias
P del mercado?
iLa empresa
Gestion de la genera espacios y
: . mecanismos para
'd”;‘lo“"*c")” Y trabajo de 4 4 4
innovacion

conocimiento

tecnologica entre
equipo?

. Cuarta dimension: Comercializacion y Marketing

. Objetivos de la Dimensidn: Medir la capacidad de la organizacion en el uso
del marketing digital y neuromarketing asociado al estudio del mercado enfoca
el cliente. de este modo establecer los perfiles de clientes y ahondando en el
comportamiento del consumidor y se tiene un perfil de los competidores y de
sus productos través de su area comercial.




Coherencic]Relevancia

Observaciones/

Indicadores Item Claridad .
Recomendaciones|
10. ;Quétan
L, satisfecho se
Invesrtlgamon de siente con 4 4 4
mercado nuestros
sefvicios?
11. jLa empresa
Marketing utiliza y brinda
Digital v sefvicios de 4 4 4
neuromarketing marketing digital y
neuromarketing?
12. jlos servicios de
Postventa la empresa se 4 4 4
posicionamiento diferencia de la
competencia?

. Quinta dimension: Finanzas

. Objetivos de la Dimensidn:

Medir la factibilidad del planteamiento de un
presupuesto y considerando los aspectos econdomicos mediante un manejo
adecuado de los costos de produccion, costos fijos, costos vanables, ventas
gastos administrativo de la organizacion

. . . . . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
13. ;Esta de acuerdo
El plan de con el plan de 1 4 4
ventas ventas?
- . 14. ; Esta de acuerdo
Flujo de caja Proyeccion flujo de 4 4 4
caja?
15. j Esta de acuerdo
Rentabilidad con e e 4 4 4
emprasa?

( fu*

evaluador
2 JFI5 395




6. Propdsito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

7. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionaric para la medicién de la competitividad

Autora: | vuri Antonov Orellana Albomoz
Procedencia: | Lima
Administracion: | ndividual
Tiempo de aplicacion: | 2g minutos

Ambito de aplicacion:

385 (clientes pymes v trabajadores) de la unidad de analisis.

Significacion:

El instrumento medird las variables plan de negocios v empresa en asesoria en
servicios tecnoldgicos a través de un cuestionario, el cual comprende a sus 10
dimensiones en 30 items que seran medidos es la escala fipo Likert de la
siguiente manera: (1) Munca  (2) Casinunca (3)A veces (4) Casi Siempre
{5) Siempre

8. Soporte tedrico

Escala/AREA

Subescala Definicion
(dimensiones)

Recursos humanos

Weinberger (2009) se enfoca en las personas, representan
la base mas importante porque a través sus capacitaciones
es posible lograr las metas y por lo tanto el éxito y la
estructura  funcional gque wan a desempefiar los
colaboradores, que van estar dirigidas a reforzar las
habilidades, competencias y conocimientos por lo tanto
también ejecutar las estrategias de seleccion, promocion y
evaluacion del personal.

Empresa en asesoria
en servicios
tecnoldgicos

Tecnologia

Weinberger (2009) Se encuentra vinculado cen el plan de
operaciones, consiituye una particularidad de aquella. Por
ende, su uso permite viabilizar los diversos procesos
internos de la empresa por lo tanto es relevants las
innovaciones y gestion de la informacion que fomenta el
aprendizaje y la innovacion organizacional.

Comercial marketing De esta manera s establecen los perfiles de clientes, se

Weinberger (2009) estd asociado con el estudio de
mercado, permitiendo realizar un sondeo desde un punto
de vista cualitative como cuantitative para poner de relieve
los productos yio servicios en los gue se enfoca el cliente.

Diigital ahonda en el comportamiento del consumidor y se tiene un
perfil de los competidores y de sus productos. Luego se
realiza la parte del marketing y las diversas mezclas que se
pueden concebir con la finalidad de atender las
necesidades de los clientes  permitiendo  definir los




objetivos del marketing y las diferentes variaciones,
afrontando antes durante y después de la produccion del
servicic con metodologias apropiadas que permitan la
mejora continua, la calidad del producto posicionamiento,
servicio de posventa.

Weinberger (2009) en esta parte se integra todos los
planes funcionales permitiendo establecer el presupuesto,
también considerar los aspectos economicos mediante un
manejo adecuado de los costos de produccion, costos fijos,
costos variables, ventas gastos administrativos, uso de
tecnologia, transporte, materia prima, pago a proveedores
etc. Por lo tanto, es importante que se tenga un registro de
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 sefialar el calculo del
VAN, TIR,

Financisro

Michael Porter (2017) con su libro “Competitive Strategy”
describe la esirategia competitiva, las acciones ofensivas o
defensivas que toma una empresa para crear una posicion
defensiva en una indusiria, lo que condujo a las cinco
fuerzas competitivas de Porter, que fueron i) La rivalidad
con competidores existente i) La amenaza de nuevos
competidores iil) La amenaza de productos o servicios
sustitutos iv) El poder de los clientes v) El poder de
negociacion de los provesdores. Esta metodologia sirve
para disefiar, proponer y establecer de manera practica en
una indusiria una estrategia competitiva

Competitividad

9. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicidn de la
competitividad, elaborado por Yuri Antonov Orellana Albornoz en el afio 2023. De
acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. Mo cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes meodificaciones o una
El item se | 2. Bajo Mivel modificacién muy grande en el uso de las palabras
comprende i de acuerdo con su significado o por laordenacion de
faciimente, es estas.
decir, su sintactica - . . . .
A . Se requiere una medificacion muy especifica de
Zdu:cmuigg;a san 8. Moderado nivel algunos de los términos del item.
4. Afio nivel El item es clarg, tiene semantica y sintaxis
i adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion IGgica con la dimensidn.
cumple con el eriterio)




COHERENCIA 2. Desacuerdo  (bajo  nivel de | El item tiene una relacidn tangencial flejana conla
El item tiene acuerdo) dimensian.
relacion lagica con ol fem 6 Jacid derad |
la dimension o . em tiene una relacién moderada con la
indicador que esté 3. Acuerdo (moderada nivel) dimension gue se estad midiendo.
midiendo. N N i
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1N | | criteri El item puede ser eliminado sin que =e vea
- @ cumple con &l Grierio afectada la medicion de la dimensian.
RELEVANCIA
El item es esencial 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es - Bal puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativaments 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 valoracion, asi como
solicitamos brindesus observaciones gue considere pertinents

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 relaciones

. Primera dimension: Recursos humanos

. Objetivos de la Dimensidn: Medir la capacidad del area de recursos humanos
para garantizar las capacitaciones de los trabajadores y clientes con una
proyeccidn de estas

Observaciones/

frecuente de
capacitaciones?

Indicadores ltem Claridad | Coherencia| Relevancia Recomendaciones
capacitaciones 4 s .




. 17. ;Se capacita
tNumerc- de frecuentemente en
emas =
conocidos Iterms de gesc}lo? a 4 4 4
sobre gestion os gerentes de la
empresa?
18. ;jlaempresa
Proyeccion de realiza
ofras proyecciones de 4 4 4
actividades de capacitaciones
capacitacion para sus clientes y
personal?

. Segunda dimension: Tecnologia

. Objetivas de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion para
mantener organizado e inventariado los equipos tecnologicos |, niveles de
accesos brindados y capacidad de resolucion de problemas tecnologicos tanto
para colaboradores y clientes

i . . . . | Observaciones/

Indicadores Item Claridad | Coherencia|Relevancia Recomendaciones
Nimero de 19. ;Se actualiza con
equipos que frecuencia el 1 1 4
utiliza en la inventario de
empresa equipos?

20. ;Se utiliza matnz
Nimero de de roles y
accesos a los funciones para 1 1 4
equipos brindar accesos a
tecnologicos. los equipos

tecnologicos?

Porcentajede | 21. ;La empresa
Capacidades capacita a su
para resolver personal en las 4 4 4
problemas Gltimas tecnologias
tecnolégicos del mercado?

. Tercera dimensidn: Comercial marketing Digital

. Objetivos de la Dimensidon: Medir la capacidad de la organizacion para dar a
conocer a nuestros clientes los servicios gque brinda la empresa, el
cumplimiento de las normas internacionales y el proceso de mejora continua
de estos

Observaciones!

Indicadores item Claridad |CoherencialRelevancia .
Recomendaciones

Conocimiento | 22. ; conoce los tipos
de productos de servicios que 4 4 4
producidos. brinda la empresa?




Conocimiento 23. ¢(La empresa
de proceso |r:un'|||:|htz con todas
completo as leyes y 4 4 4
estandarizado regulaciones
internacional aplicados al sector
) tecnologico?
Conocimiento
demejorade | 24. ;Serealizala
productos. mejora continua de 4 4 4
Conocimiento los servicios
de mejora de ofrecidos?
INSUMOos.

. Cuarta dimension: Financiero
0 Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad financiera de la organizacion
mediante una proyeccion de ventas, flujo de caja anual y mantenimiento e
inventario de los activos de la empresa

. . . . . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
25. ; Se actualiza
Nimero de frecuentemente el
activos en la inventario de 4 4 4
empresa activos de la
empresa?
26. i Serealiza una
Proyeccicnes proyeccion de 1 4 4
de ventas ventas mensual y
anual?
Prpye{:t:|or_1 de 27. i Serealiza flujo de
flujo de caja caia anual? 4 4 4
en el afio J ’
N Quinta dimensién: Competitividad
. Objetivos de la Dimension: Medir la eficiencia |, la calidad de servicio y del
producto que brinda la empresa.
) Ob iones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia SEWGCIOI.IE
Recomendaciones
28. ;Pnoriza su dia
laboral en funcién
Eficiencia de las fechas limite 4 4 4

o pricridades del
dia?




29. ;Qué alternativas
- consideraste antes
ge?lr:sc::g de de contratar el 4 4 4
servicio?
Calidad del 30. ¢El producto cubre 4 4 4
producto tus necesidades?
¥
":.aa'-“

4
Firma/del avaluador
DNl 2/ Fi5 395

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no
existe un consenso respecto al ndmero de expertos a emplear. Por otra parte, el
numero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y
de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis
(1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta
20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una
estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad
minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80
% de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al.
(2003).

Ver : https/iwww revistaespacios com/cited2017/cited2017-23 pdf entre otra
bibliografia.




Evaluacidn por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
“Cuestionario para la medicion de Ia relacion del Plan de negocios para creacion de una
empresa en asesoria en servicios tecnologicos para las Mype, Lima 2023". La evaluacion
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados
obtenidos a partir de este sean utilizados eficientemente; aportando a la creacion de una
empresa. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos denerales deljuez:

Hombre del juez: Gustavo Quevedo Tamayo

Grado profesional: Maestria | ) Doctor (X)
Clinica ( ) Social [
Area de formacién académica:
Educativa { X) Crganizacional (X)
Areas de experiencia profesional: Gestidn, Management

P— . UNIVERSIDAD PERUAMA DE CIENCIAS APLICADAS,
Institucidn donde labora: UNIVERSIDAD DE LIMA

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios { )
el area: Mas de 5 afios [ X)

Experiencia en Investigacion

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

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

3. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba:

Cuestionario para la medicion de la competitividad

Autora: Yuri Antenov Crellana Albomoz

Pracedencia: | |ima

Administracion: | |hdividual




Tiempo de aplicacion: | 2g minutos
Ambito de aplicacion: | 3z (clientes pymes y trabajadores) de la unidad de andlisis.
Signifi S El instrumento medira las variables plan de negocios y empresa en asesoria en
ignicacion: servicios tecnoldgicos a través de un cuestionario, 2l cual comprende a sus 10

dimensiongs en 30 items que seran medidos es la escala tipo Likert de la

siguiente manera: (1) Nunca  (2) Casinunca (3) A veces

(4) Casi Siempre

{5) Siempre
4. Soporte tedrico
i Subescala L
Escala’/AREA (dimensiones) Definicion

Michael Porter (2017) Utiliza conceptos desarrollados en
organizacion industrial y en economia identificando cince
fuerzas que determinan la intensidad competitiva y, por lo

Ent tanto, el atractive de un mercado. Porter se refiere a estas

ntomo

Plan de negocios

fuerzas como el microentomo, para contrastaro con el
término mas genesral de exploracion del entormo
macroecondmico.

Talente Humano

Cabezas-Ramos y Brito-Aguilar (2021) El cual indica en su
investigacion la importancia del drea de recursos humanos
que por medio del reclutamiento del talento humano y la
contratacion de los mismos promueve las oportunidades de
desarrollo profesional y retiene a los colaboraderss mas
talentosos dentro de una empresa.

Tecnologia

Marulanda y Lopez (2014) La gestidn de la informacion y la
innovacion consiste en la gestion de procesos orientados a
la formacion del capital humano, la priorizacion de la
gestion de la informacion, la documentacion y las
innovaciones, la gestion y control de los cambios
comunicatives, el uso polivalente de las hemramientas
digitales y la gestion del aprendizaje organizacional.

Comercializacion y
Marketing

Para Campos y Méndez (2015) los procesos son la base
de toda empresa, esta busca el bienestar de toda la
arganizacion resolviendo los problemas que se presentan
durante las operacionss. econdmica a la que se dedica por
lo tanto utiliza la comercializacion y el marketing.

Finanzas

Promonegocios net, (2022) La organizacion es el resultado
de la coordinacion, areglo y organizacion de los recursos
disponibles (humanos, financieros, fisicos v otros) v de las
actividades necesarias de tal manera que se alcancen las
metas establecidas. Se completa como una coleccion de
elementos, que consiste principalmente en personas qgue
trabajan juntas en una estructura disefiada para que los
recursos humanos, financieros, fisicos, de informacian y
otros alcancen ciertos objetivos de manera coordinada,
sistematica y regulada, lo que puede o no ser posible usar




5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
competitividad, elaborado por Yun Antonov Crellana Albomoz en el afio 2023. De
acuerdo con los siguientes indicadores califigue cada uno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterioc El item no es claro.
CLARIDAD El rt_em requiers bastantes medificaciones ¢ una
A - modificacion muy grande en el uso de las palabras
= ftem s¢ [ 2. Bajo Nivel de acuerdo con su significado o por lacrdenacion de
comprende =g P
- estas.
faciimente, es
decir, su sintactica - . . . .
. . Se reguiere una medificacion muy especifica de
¥ semantica son 3. Mederado nivel algunos de los términos del item.
adecuadas.
4 Ao nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
’ adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion logica con la dimensidn.
cumple con el criteric)
COHERENCIA . . . - . B )
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial flejana conla

relacion légica con
la dimension o

acuerda)

dimension.

El item tiene una relacion moderada con la

|nd|ca.tl10lr gue esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra estd relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1. No cumple con el criterio El ttem puede ser elimina-c_lo sin_.que se vea
afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencial 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es ’ puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item &5 muy relevante y debe serincluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como
solicitamos rindesus observaciones gue considers pertinents

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, enfogue a procesos, mejora, toma de decisiones basadas en la evidencia y
gestion de las relaciones

« Primera dimensién: Entorno
Objetivos de la Dimension: Medir la Factibilidad segun el analisis de la situacion
Politica, econdmica social, a nivel del pais para poder invertir en la creacion de
una empresa

. . . . . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad|Coherencial Relevancia Recomendaciones
1. i Considera que la
s situacién politica,
tﬂr;:;l:zls del social y econdmica del 4 4 N
antomo pais es adecuada para
contrata servicios
tecnologicos?
e 2. i A nivel nacional la
Andlisis del Lot TIRE
oo | S sfetls| .|
entomo las empresas?
Andlisis de 3. ijcomoestala
Mercado empresa frente a la 4 4 4
competencia?

. Segunda dimensién: Talento Humano
. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad del area de recursos humanos
para la seleccidn del personal idéneo para la empresa, los trabajadores
seleccionados seran motivados a la capacitacidn e innovacién y uso de las
tecnologias

Indicadores

item

Claridad

Coherencia|Relevancial

Observaciones/
Recomendaciones

Reclutamiento,
seleccionar y
contratar
personal

4. ;Ingresa a los sitios
web de la empresa,
redes sociales otros
para conocer las
oportunidades
laborales?




5. ¢La empresa

Inducir
- promueve la
capacitar o
evaluar gapa{:ltacmr? tagéo 4 4 4
e sus empleados
personal - P Y
clientes?

. ¢La empresa
Motivar y motiva a sus
desarrollar al colaboradores con 4 4 4
personal bonificaciones o

capacitaciones?

. Tercera dimensidén: Tecnologia
. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion en uso
de las nuevas tecnologias en sus labores diarias y centrado en la mejora
continua de los servicios de la empresa

Observaciones/

Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
iLa empresa

Uso de brinda y fomenta el

tecnologias uso tecnologias en 4 4 4

en el proceso las labores de sus
colaboradores?
i La empresa

Uso de ¢ =

tecnologias capacita a su

centradas en personal en las 4 4 4

ol rt;ducto (ltimas tecnologias

P del mercado?

iLaempresa

Gestion de la genera espacias y

) - mecanismos para

'd”é]"“'a‘:""" y trabajo de 4 4 4
innovacion

conocimiento

tecnologica entre
equipo?

. Cuarta dimension: Comercializacion y Marketing

. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion en el uso
del marketing digital y neuromarketing asociado al estudio del mercado enfoca
el cliente. de este modo establecer los perfiles de clientes y ahondando en el
comportamiento del consumidor y se tiene un perfil de los competidores y de
sus productos través de su area comercial.




Indicadores item Claridad Coherencic]Relevancic] ObSEWﬂCIOI-IESJ'
Recomendaciones
10. ;Qué tan
. satisfecho se
I;;f;t{gsmon de siente con 4 4 4
nuestros
senvicios?
11. iLaempresa
Marketing utiliza y brinda
Digital y servicios de 4 4 4
neuromarketing marketing digital y
neuromarketing?
12. ;ilos servicios de
Postventa la empresa se 4 4 4
posicionamiento diferencia de la
competencia?

. Quinta dimensién: Finanzas

. Objetivos de la Dimension: Medir la factibilidad del planteamiento de un
presupuesto y considerando los aspectos economicos mediante un manejo
adecuado de los costos de produccion, costos fijos, costos vanables, ventas
gastos administrativo de la organizacion

. . . . . | Observaciones!
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
13. ;Esta de acuerdo
El plan de con el plan de 4 4 4
ventas ventas?
. . 14. ;Esta de acuerdo
Flujo de caja Proyeccidn flujo de 4 4 4
caja?
15. ;Esta de acuerdo
- con &l nivel de
Rentabilidad rentabilidad de I 4 4 4
empresa?
# e "\ -
¥ f e e

Firma del evaluador
DNI 17843413




6. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

7. Datos de la escala (Cuestionario)

Nombre de la Prueba: Cuestionario para la medicién de la competitividad

Autora: | yuri Antonov Orellana Albomoz

Procedencia: | |ima

Administracion: Individual

Tiempo de aplicacion: | 2g minutos

Ambito de aplicacién: | 3as (clientes pymes y trabajadores) de Ia unidad de andlisis.

El instrumento medira las variables plan de negocios y empresa en asesoria en
servicios tecnoldgicos a través de un cusstionario, el cual comprende a sus 10
dimensiones en 30 items que serdn medidos es |a escala tipo Likert de la
siguiente manera: (1) Nunca  (2) Casinunca (3)A veces (4) Casi Siempre

Significacion:

{5) Siempre
8. Soporte tedrico
Escala/AREA Subescala Definicién
(dimensicnes)

Weinberger (2009) se enfoca en las personas, representan
la baze mas importante porque a través sus capacitaciones
es posible lograr las metas y por lo tanto el éxito y la
estructura funcional gque wan a desempefiar los
colaboradores, que wvan estar dirigidas a reforzar las
habilidades, competencias y conocimientos por lo tanto
también gjecutar las estrategias de seleccidn, promocion y
evaluacion del personal.

Recursos humanas

Weinberger (2009) Se encuentra vinculado con el plan de
operaciones, constituye una particularidad de aquella. Por
ende, su uso permite wviabilizar los diversos procesos
internos de la empresa por lo tanto es relevante las
innovaciones y gestion de la informacion que fomenta el
aprendizaje v la innovacion organizacional.

Empresa en asesoria Tecnologia
en servicios
tecnolagicos

Weinberger (2009) estd asociado con el estudio de
mercado, permitiendo realizar un sondeo desde un punto
de vista cualitative comao cuantitativo para poner de relieve
los productos ylo servicios en los que se enfoca el cliente.
Comercial marketing De esta manera s establecen los perfiles de clientes, se

Digital ahonda en el comportamiento del consumidor y se tiene un
perfil de los competidores y de sus productos. Luego se
realiza la parte del marketing y las diversas mezclas que se
pueden concebir con la finalidad de atender las
necesidades de los clientes pemmitiendo  definir_los




objetivos del marketing y las diferentes wvariaciones,
afrontando antes durante y después de la produccion del
servicio con metodologias apropiadas que permitan la
mejora continua, la calidad del producio posicicnamiento,
servicio de posventa.

Weinberger (2009) en esta parte se integra todos los
planes funcionales permitiendo establecer el presupusesto,
también considerar los aspectos economicos mediante un
manejo adecuado de los costos de produccion, costos fijos,
costos variables, ventas gastos adminisirativos, uso de
tecnologia, transporte, materia prima, pago a proveedores
etc. Por lo tanto, es importante que se tenga un registro de
flujo de csja 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 sefialar el calculo del
VAN, TIR,

Financiero

Michael Porter {2017} con su libro “Competitive Strategy™
describe la estrategia competitiva, las acciones ofensivas o
defensivas que toma una empresa para crear una posicion
defensiva en una indusfria, lo que condujo a las cinco
fuerzas competitivas de Porter, que fueron i) La nivalidad
. con competidores existente i) La amenaza de nuevos
Competitividad competidores iii) La amenaza de productos o servicios
sustitutos iv) El poder de los clientes v) El poder de
negociacion de los provesdores. Esta metodologia sirve
para disefiar, proponer y establecer de manera practica en
una industria una estrategia competitiva

9. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el Cuestionario para la medicion de la
competitividad, elaborado por Yuri Antonov Orellana Albomoz en el afo 2023. De
acuerdo con los siguientes indicadores califigue cada uno de los items segin

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
1. Mo cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiers bastantes modificaciones o una
B item se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las palabras
’ de acuerdo con su significado o por laordenacion de
comprende ctas
facilmente, es & -
de::lr: fsut_smtacilca 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy especifica de
y semantica son : =Tado nive algunos de los términos del item.
adecuadas.
4 Ao nivel El item e claro, iene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacion ldgica con la dimension.
cumple con el eriterio)




COHEREHNCIA 2. Desacuerdo  (bajo nivel de | El item tiene una relacion tangencial flejana conla
El item tiene acuerdo) dimension.
relacion légica con El ftem & 1acid derad |
la dimensién o . em tigne una relacidn moderada con la
indicador que ssti 3. Acuerdo (maderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo. N R -
4. Totalmente de Acusrdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension gue esta midiendo.
I N I | criteri El item puede ser eliminado sin gue =e vea
- Mo cumple con &l crieno afectada la medicion de la dimension.
RELEVAMNCIA
El item es esencial 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es - bl puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativaments importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimicnto 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 relaciones

. Primera dimensidn: Recursos humanos

. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad del area de recursos humanaos
para garantizar las capacitaciones de los trabajadores y clientes con una
proyeccion de estas

Observaciones/

Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
Nimero de 16. c;RR.HI-:_gardantlza
capacitaciones una cantida 1 A .

frecuente de
capacitaciones?




17.

i, Se capacita

{\lumer{) de frecuentements en
emas e
conocidos ‘lterms de EIESdTID? a 4 4 4
sobre gestion os gerentes de la
empresa?

18. ¢ La empresa
Proyeccion de realiza
otras proyecciones de A . .

actividades de
capacitacion

capacitaciones
para sus clientes y
personal?

. Segunda dimension: Tecnologia
Medir la capacidad de la organizacién para
mantener organizado e inventariado los equipos tecnolégicos | niveles de
accesos brindados y capacidad de resolucion de problemas tecnologicos tanto

N Objetivos de la Dimensidan:

para colaboradores y clientes

. . . . . | Observaciones/

Indicadores Item Claridad | Coherencia|Relevancia Recomendaciones
Nimero de 19. ¢ Se actualiza con
equipos que frecuencia el 4 4 4
utiliza en la inventario de
empresa equipos?

20. ¢ Se utiliza matnz
Nuimero de de roles y
accesos a los funciones para 4 4 4
equipos brindar accesos a
tecnologicos. los equipos

tecnologicos?

Porcentaje de | 21. ;La empresa
Capacidades capacita a su
para resolver personal en las 4 4 4
problemas Ultimas tecnologias
tecnologicos del mercado?

N Tercera dimensién: Comercial marketing Digital
N Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad de la organizacion para dar a
conocer a nuestros clientes los servicios que brinda la empresa, el
cumplimiento de las normas internacionales y el proceso de mejora continua

de estos
. . . . . | Observaciones/
Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
Conocimiento | 22. ; conoce los tipos
de productos de servicios que 4 4 4
producidos. brinda la empresa?




Conocimiento 23. ;lLaempresa
de proceso cumple con todas
completo las leyes y 4 4 4
estandarizado regulaciones
internacional aplicados al sector
’ tecnolégico?
Conocimiento
de mejora de 24, ;Serealiza la
productos. mejora continua de 4 4 4
Conocimiento los servicios
de mejora de ofrecidos?
INSUMOoS.

N Cuarta dimensién: Financiero
. Objetivos de la Dimension: Medir la capacidad financiera de la organizacion

mediante una proyeccion de ventas, flujo de caja anual y mantenimiento e
inventario de los activas de la empresa

Observaciones/

Indicadores Item Claridad |Coherencia|Relevancia Recomendaciones
25. ;Se actualiza
Nimero de frecuentemente el
activos en la inventario de 4 4 4
empresa activos de la
emprasa?
26. ;Serealiza una
Proyeccicnes proyeccion de 1 N 4
de ventas ventas mensual y
anual?
meyeCC'Dn de 27. ;Se realiza flujo de
ujo de caja caia anual? 4 4 4
en el afio | ’

N Quinta dimensién: Competitividad
. Objetivos de la Dimension:
producto que brinda la empresa.

Medir la eficiencia, la calidad de servicio y del

Observaciones!

Indicadores item Claridad |Coherencia|Relevancia .
Recomendaciones
28. ;Pnonza su dia
laboral en funcién
Eficiencia de las fechas limite 4 4 4

o pricridades del
dia?




29. ;Queé alternativas
- consideraste antes
E;Ir\l-'?;g de de contratar el 4 4 4
servicio?
Calidad del 30. ;El preducto cubre 4 4 4
producto tus necesidades?
-‘/ / 8

Firma del evaluador
DNI 17843413

Willlams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no
existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por otra parte, el
numero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y
de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis
(1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta
20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una
estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad
minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Siun 80
% de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser
incorporado al instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkés et al.
(2003).

Ver :  hitps)//www revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23 pdf entre otra
bibliografia.
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ANEXO 2
RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocios consiste en efectuar el servicio de implementacion de
soluciones innovadoras en medios digitales a nivel de micro y pequeiias empresas
ubicados en Lima norte, debido que es considerada como zona de crecimiento

empresarial a nivel de Lima metropolitana.

El Plan de Marketing se sintetiza en la diferenciacién del servicio y su posterior
servicio post venta, ademas que se cuenta con un servicio técnico, para lo cual el
proyecto tiene previsto gastos de publicidad en el uso del marketing digital; contando

con vendedores especializados y de experiencia.

La inversion propia asciende a S/ 30,408 con capital propio. Las proyecciones
economico financieras efectuadas a valores constantes seran con un horizonte de
evaluacion de 3 afios: 2023 al 2025. Los indicadores de rentabilidad, revelan indices
favorables para el proyecto con un TIRE del 237%, un VANE de S/ 189,651. El
indice de cobertura de la deuda del proyecto revela que se estaria en capacidad de
generar los fondos suficientes para poder asumir las obligaciones como son los

gastos operativos y el retorno de la inversion.

La administracion de estos potenciales riesgos tiene naturaleza relativa, toda vez
gue se esta considerando en el analisis econdmico financiero, valores con criterio

conservador.



PARTE 1: INTRODUCCION

La transformacion digital de todo el sector empresarial es fundamental para ellos,
tanto grandes como pequefios. Esto debe hacerse para que sean igualmente
competitivos en la digitalizacion de la vida. En la actualidad, el desempefio de la
empresa esta impulsado principalmente por el equilibrio de servicios/productos,
procesos, negocios y marketing relacionados con el consumidor. La digitalizacion
ya es un hecho. Para digitalizar los protocolos y los beneficios para el consumidor,
las empresas aplican el conocimiento digital a estas y otras funciones comerciales,
asegurandose de que estén centradas en el consumidor e impulsadas por la
experiencia y el conocimiento que obtenemos de la misma base de clientes. Un afio
después, al inicio de la pandemia, todavia hay empresas que no ven el valor de
invertir en la transformacion digital de su negocio. La llegada del coronavirus ha
puesto en una situacion critica a millones de empresas en todo el mundo, que han
visto acabar en un abrir y cerrar de 0jos sus proyectos que han durado tantos afos
en estos tiempos dificiles. Cabe sefalar que utilizar solo el conocimiento tecnolégico
para la digitalizacién no es apropiado. El equipo debe tener una lluvia de ideas y
capacitacion, ya que utiliza la tecnologia digital de la mejor manera posible. También
hay que tener claro que esta digitalizacion trae consigo una serie de beneficios para
las empresas, tanto a nivel interno como para los consumidores y clientes. La
satisfaccion de los empleados se optimiza a través de la digitalizacion, los
empleados se vuelven mas utiles y la eficiencia de sus operaciones aumenta, y la
experiencia del consumidor mejora. El regreso de algunas tareas comerciales a lo
digital aumenta la probabilidad de retener a un comprador o consumidor. Estos
medios, a su vez, nos permiten conectarnos con los consumidores de forma mas
facil y activa, es mas productivo, porque estos nuevos procesos facilitan la toma de
decisiones. Estas funciones también le otorgan un gran valor, como evaluar
acciones, determinar la correccién de decisiones y analizar sus resultados. El
cambio y la innovacién van juntos. La tecnologia aporta nuevos y mejores
conocimientos y operaciones a la empresa, lo que contribuye a la innovacion y la

creacion de nuevos conceptos.



Las empresas que abrazan la variacion se vuelven clave y atraen talento
especializado que se siente atraido por el tipo de organizacién y su modernidad y
las mejores experiencias que les ofrecen estas empresas. Por lo tanto, la
digitalizacién debe hacerse paso a paso preservando el registro. Las empresas ya
no pueden retrasar la digitalizacion porque el mundo se esta volviendo mas
competitivo, asi como las empresas que se desarrollan rapidamente y la demanda
y la competitividad crecen cada dia. A través de este proyecto, muchas empresas
tienen la oportunidad de diseflar nuevas estrategias para enfrentar la realidad

nacional y mundial de acuerdo a sus necesidades.

1.1.LA EMPRESA/PROYECTO
1.2.MISION

La Mision es ayudar a nuestros clientes a tomar la mejor decision mediante la
implementacion de soluciones innovadoras en un mundo digital que les permita

lograr eficiencia y crecimiento.

1.3.VISION

La Vision, ser un referente el servicio de implementacion de soluciones innovadoras
en medios digitales a nivel de micro y pequefias empresas a nivel nacional,
satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes mediante un asesoramiento

profesional de calidad.

1.4. FACTOR DE DIFERENCIACION

Adaptamos la tecnologia de nivel mundial a la realidad local de nuestros clientes, brindando
un servicio comprometido de bolsas de soporte gratuitas y de acompafiamiento a nuestros
clientes lo que permite una gestion confiable y eficiente de sus procesos, logrando la
excelencia en las operaciones comerciales. Trabajando con ética, responsabilidad y

confianza



1.5. FACTORES DE POSICIONAMIENTO

i)Venta constante, porque la oferta comercial siempre esta en los pensamientos del
consumidor. ii)Aumento del conocimiento de la marca en términos de
reconocimiento y visibilidad. iii)Autoridad en el mercado, aumentando cuotas de
mercado. iv)Credibilidad y una mejor imagen de mercado.

PARTE 2: ANALISIS
ANALISIS EXTERNO

2.1 Analisis MACROAMBIENTE EXTERNO: (Economia, Politica, Sociedad y
Tecnologia)

1. Anédlisis del Macro entorno

Segun Maria Villegas (2023,30 de mayo). Politica y ciudadania: el gran problema
del Pera. El Comercio, La politica peruana ha fracasado. Los politicos, en lugar de
facilitar la construccion de un Estado que garantice el acceso a servicios basicos y
brinde igualdad de oportunidades a la poblacion para que logre condiciones dignas
de vida, se han dedicado al ejercicio mediocre y cortoplacista de la politica durante
las dltimas décadas, limitando asi el desarrollo del pais, generando conflictividad,
polarizacion y desesperanza. Las instituciones han sido capturadas por quienes
solo buscan satisfacer sus intereses particulares y enriquecerse a costa del Estado.
Y esto no comenzo con Pedro Castillo. Salvo algunas excepciones, la mayoria de
los gobernantes, congresistas y politicos no han ejercido un verdadero liderazgo y
han contribuido a la fractura social del Perd. Y en ello, como sostiene Calderon,

somos los ciudadanos quienes tenemos una gran responsabilidad.

Segun encuesta Datum Internacional (2023,12 de abril) La presidenta Dina baluarte

y el congreso aumentaron 76% y 82% respectivamente



Econdmico Segun ComexPeru (2023, 14 de abril). La Economia Peruana Creceria
Un 2.4% En 2023, Segun El FMI. ComexPeru El Peru ha vivido diversas situaciones
sociales, politicas y climaticas que han afectado la economia,asi como diversas
economias alrededor del mundo que constantemente atraviesan periodos de alta
inflacion, la guerra entre Rusia y Ucrania, e incertidumbre econdmica. Recuperacion
de la pandemia de COVID-19. Segun el ultimo informe Perspectivas de la economia
mundial (WEO) del Fondo Monetario Internacional (FMI), la economia mundial se
ha ralentizado desde abril de este afio. Crecimiento de 3,4 por ciento en 2022 a 2,8
por ciento en 2023 y 3 por ciento en 2024. En este contexto, analizamos algunas de

las predicciones de este informe a nivel internacional y el caso de Pera.

En primer lugar, el FMI destaca que si bien se prevé un crecimiento econémico
mundial del 2,8 % en 2023, el crecimiento economico global podria caer hasta el
entorno del 2,5 % en un escenario de aumento de las tensiones en el sector
financiero. Si bien se espera que el crecimiento de las economias avanzadas se
desaceleradel 2,7 % en 2022 al 1,3 % en 2023, el resultado podria ser desfavorable
debido a esta distorsion del sector financiero, que podria hacer que el crecimiento

de estas economias caiga por debajo del 1 %.

BCRP, (2023) A nivel nacional el Peru la economia peruana crecera 1.9% en el
2023 mientras que la tasa de inflacion interanual entre diciembre de 2022 y febrero
de 2023 es de 8.65% tipo de cambio junio del 2023 es de 3.68 que tiende a bajar

La proyeccion de PBI en el 2023 del 2.9 a 2.6%. La tasa de interés en mayo del

2023 se mantuvo en7.75 %

Scotiabank, BCRP (2023) La estabilidad de la moneda peruana hace referencia a
gue las fluctuaciones diarias del tipo de cambio -hacia arriba y hacia abajo- son de
menor intensidad que sus pares de la region, segun el calculo de la volatilidad

histérica para los ultimos 6 meses

La inflacion mundial caeria del 8,7 % en 2022 al 7 % en 2023 y se espera que baje
al 4,9 % en 2024 debido a la caida de los precios de las materias primas, mientras

gue la inflacion subyacente, que excluye la energia y los alimentos no procesados



como frutas y verduras, caeria menos. . Asi, bajo diferentes escenarios, es poco
probable que la inflacion global alcance la meta para 2025, segun las previsiones
del FMI.

Tecnologia de acuerdo Fernandini (2023,05 de mayo). Mas del 30 por ciento de la
tecnologia se vende en linea en Perl. La Republica, el afio pasado, siete de cada
diez consumidores peruanos que compran en linea el 73 por ciento, tuvieron que
gastar menos para satisfacer sus necesidades diarias debido a los aumentos de
precios, segun una encuesta de la empresa de investigacion de mercado GFK. La
encuesta también muestra que casi 45 personas creen que ahora es el momento
adecuado para esperar y no hacer una compra de inmediato. Esta cifra se ha
acelerado desde 2020, cuando era solo del 33 por ciento. Sin embargo, solo 11
personas piensan que es el momento adecuado. consigue el articulo. Esto se
complementa con medidas tomadas por los consumidores. Por ejemplo, mas de la
mitad 53% por ciento retrasa sus compras hasta que el producto deseado esta a la
venta. “Los consumidores de hoy estan muy atentos a las temporadas de

descuentos como los cyber days y también saben cuando las empresas los suben

2.2 ANALISIS MICROAMBIENTE EXTERNO (PORTER).

Analisis del Micro entorno

De acuerdo con el diario Gestion (2023,24 de marzo). ¢ Cuéles son las tendencias

del sector tecnolégico de Pera al 20237

El afio 2023 es un afio de grandes retos para el sector TIC que, a pesar de los
fendmenos econdmicos globales, sigue creciendo y es clave para el cambio y la
competitividad de las empresas. Segun la EMR la demanda global de
almacenamiento aumentara en 26 GR en el periodo 2021-2026, y Perl no esta
detras de este crecimiento. “Vemos una capacidad de mas del 60 por ciento, una
fuerte tendencia en los servicios de almacenamiento y respaldo y un volumen

constante que nos permite proteger los datos de nuestros clientes contra ataques



agresivos como el Ransomware”, dice Jorge Gomez. InterNexa. Gerente de centro

de servidores y producto en la nube.

Esto no significa que las empresas estén seguras, ya que el malware destinado a
cifrar y robar informacion esta a la vanguardia de las tendencias de ciberseguridad
en este segmento. El cambio continuo de la computacion y la computacion en la
nube y La adopcién de la nube y el trabajo remoto ha creado un ecosistema de
vulnerabilidades, redes, dispositivos y nubes defectuosas que los ciberdelincuentes
pueden explotar. La computacion en la nube y la adopcion del teletrabajo han
creado un ecosistema de vulnerabilidades, redes, dispositivos y nubes. defectuosas
gue los ciberdelincuentes pueden explotar. En términos de conectividad, segun GXI
2023, Estados Unidos ocupa el primer lugar en ancho de banda de conexion y se
espera que crezca a una CAGR del 39% a 13,238 Tbps para 2025, lo que representa
52 zettabytes de datos intercambiados por afio. “Tecnoldgicamente, la latencia esta
empezando a jugar un papel muy importante. Cada vez es mas importante en
términos de conectividad, porque mide la calidad real de la red. La conexion a
Internet ya no es suficiente para un usuario promedio, debe ser de la mejor calidad
y soportar aplicaciones de moda”, dice Miguel Poveda, gerente de producto de

conectividad de InterNexa.

“En materia de seguridad cibernética, el pais, como en otras regiones, enfrenta
serios desafios para proteger a las empresas contra ataques de correos electronicos
y mensajes de texto que contienen mensajes personales, 0 mensajes de phishing ,
donde se invita a la victima a usar enlaces, guardar informacién personal.
informacién y/o un cobro por los pines esperados para obtener una ventaja”, dice
Juan Camilo Ruiz, gerente de producto de seguridad de la informacién de la misma

empresa.



2.2.1. Amenaza de Nuevos competidores.

Los factores de analisis permiten obtener un 2.78 en la amenaza de nuevos
competidores, siendo poco atractiva, porque existe empresas de servicios de
asesoramiento tecnoldgico en el mercado de gran escala, quienes cuentan con altos

capitales y la tasa de crecimiento del sector es baja.

Tabla 10

Amenaza de nuevos competidores

23 - F 2| 2.2
el 25 €| T | 2%
Barreras para entrar al - =2 22 F £ = "
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mercado < B 2 Z = 8
1 1 3 4 5
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LI . Lento X Rapido 3
sector
Reaccion esperada Bajo X Alto 3
Proteccion legal Bajo X Alto 4
FPromedio 1.78

Nota: Se realiza el calculo de promedio ponderado que nos permite compararnos

con nuestros competidores

2.2.2 Rivalidad entre los competidores
Los factores analizados para la rivalidad entre los competidores existentes permiten
obtener un coeficiente de 2.5, es decir que existe poca rivalidad por el tamafio y

estructura del negocio de empresas que se dedican al rubro, pero la diferencia esta

en la calidad del servicio.



Tabla 11

Rivalidad entre los competidores existentes
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Nota: Se calculo el promedio ponderado para saber la rivalidad entre los competidores
2.2.3 Poder de negociacion de compradores.

El grado de atraccion del poder de negociacion de los clientes es neutral habiéndose
determinado con un coeficiente de 3.29. El servicio que comercializara la empresa
tiene un alto indice de estandarizacion, permitiendo que el cliente pueda conseguir

otros proveedores.

Tabla 12

Poder de negociacion de compradores
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Nota: Se calculo el promedio ponderado de la negociacion de los compradores



2.2.4. Poder de negociacion de Proveedores.
El grado de atraccion del poder de negociacion de los proveedores es de 3.00,
siendo neutral, donde existe una variedad de proveedores potenciales que ofrecen

el mismo servicio y los costos de cambio son bajos.

Tabla 13

Poder de negociacion de proveedores

Muy poce  Poco Muy

Factores de evaluacion atractive (1) atractive (2) Neutral (3) Afractiva (4) atractiva (3) Ponderacion
Niimero de provedores importantes Bajo X Alto 2
Costos de cambio Alto X Bajo 4
Importancia del proveedor en la cadena de valor Muy importante X Poco importante 1
Amenza de integrarse hacia adelante Alto X Bajo 4
Importancia del proveedor para asegurar la Muy importante
calidad de la produccion X Poco importante 2
Importancia en la rentabilidad del proveedor Poco importante X Muy importante 3
Amenza de proveedores sustitutos Bajo X Alto 5

Promedio 3

Nota: Se calculo el promedio ponderado para saber la rivalidad entre los competidores

2.2.5. Amenaza de productos sustitutos

Los factores analizados respecto de la amenaza de productos sustitutos por nuevos
competidores se obtuvieron un 2.2 lo cual refleja ser poco atractivo, porque en el
mercado evoluciona con la mejora del software para el sector Mype y Pyme, que a

pesar de tener precios moderados es de aceptacion por los clientes.

Tabla 14

Amenaza de productos sustitutos
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Nota: Se calculo el promedio ponderado para saber la rivalidad entre los competidores



ANALISIS INTERNO
Tabla 15

Matriz Toda

2.1 MATRIZ FODA

FODA GENERAL
N° | FORTALEZAS: OBJETIVOS:
Conocimiento y experiencia en proyectos
1 | de servicios tecnoldgicos Ser la empresa con mayor experiencia nivel nacional
Ser la empresa con mejor calidad de servicio en el
2 | Excelente calidad de servicio mercado
Buena reputacion y relaciones de confianza
3 | con los clientes Tener la mejor reputacién a nivel nacional
Grupo de trabajo especializado y Programa de capacitacion y especializacion de
4 | capacitado personal
presupuesto financiero para invertir en
5 | proyectos grandes Programa de inversién en grandes proyectos
Mejora continua con uso de tecnologias y
6 | Uso de tecnologias y herramientas digitales | herramientas digitales
Eficiente gestion del area de RR. HH Mejora continua en gestién del area de RR. HH
Flexibilidad para adaptarse a los cambios Capacitacion para desarrollar la adaptacion de los
8 | del mercado colaboradores
Buena relacion con proveedores
9 | tecnolégicos Desarrollar confianza y lealtad con proveedores
Cumplimiento de las normas legales y politica de cumplimiento de normas y funciones del
10 | estandares de seguridad personal
N° | DEBILIDADES: OBJETIVOS:
Numero limitado de cliente Contar con un numero mayor de clientes
2 | Falta de diversificacion de servicios Contar con mayor variedad de servicios
No con un plan estratégico para el
3 | desarrollo del talento humano contar con un plan estratégico de RR. HH
Limitacion de RR.HH para contar con una | RR. HH pueda contar con una cantidad mayor de
4 | cantidad mayor de especialistas especialistas para proyectos grandes
Los lideres de la empresa no tienen
suficiente experiencia o inteligencia
5 | emocional Capacitar a los lideres en habilidades Blandas
Reducido ciclo de vida las tecnologias de la
6 | informacion y comunicacion (TIC) Capacitacion continua en nuevas tecnologias
Falta de personal de soporte técnico Crear area de soporte técnico
8 | No contar con sistema de seguridad Tl Crear area de seguridad Tl
No contar con sistemas de backup y
9 | recuperacién de datos contar con sistemas de backup
Poca experiencia con proveedores de
10 | servicios tecnoldgicos Comunicacion efectiva con proveedores




o

N

OPORTUNIDADES:

OBJETIVOS:

Crecimiento profesional de nuestros
colaboradores mercado de servicios

Contar con especialista en estudio de conducta y

1 |tecnoldgicos apligue la prueba
Evaluacion de seleccion de personal con habilidades
2 | Atraccion al talento a través de beneficios | digitales
Beneficios econémicos y linea de carrera
3 | de los colaboradores contar con un plan estratégico de RR. HH
Contar con colaboradores con certificacion | Crear con una politica para la empresa (principios y
internacional nomas)
Trabajo en equipo Capacitar a los lideres en habilidades Blandas
Predisposicion de la empresa para adoptar
6 | nuevas soluciones tecnoldgicas Capacitacion continua en nuevas tecnologias
Disposicion de los colaboradores al cambio
7 | tecnolodgico Crear area de soporte técnico
Colaboradores tienen accesos tecnolégicos
8 | que permiten facilitar sus funciones Crear area de seguridad TI
Contar softwares operativos en ultimas
9 |versiones contar con sistemas de backup
Mejora continua de los servicios
10 | tecnoldgicos Comunicacion efectiva con proveedores
N° | AMENAZAS: OBJETIVOS:
Contar con el mejor personal en Tl a nivel | Contar con especialista en estudio de conducta y
1 | nacional aplique la prueba
Seleccion de empleados a través de Evaluacion de seleccion de personal con habilidades
2 | entrevistas con asesoria en talento humano | digitales
Ser la mejor empresa en brindar los
3 | mejores beneficios a sus colaboradores contar con un plan estratégico de RR. HH
Capacitar al personal en su ingreso y Crear con una politica para la empresa (principios y
4 | durante sus funciones nomas)
Establecer un reglamento de la empresa
5 | paratodas sus areas Capacitar a los lideres en habilidades Blandas
Contar cona asesoramiento continuo de las
6 | marcas proveedoras de TI Capacitacién continua en nuevas tecnologias
Constante investigacion de las nuevas
7 | tecnologias para presentacion de servicios | Crear area de soporte técnico
Programa de premios y sorteos para
8 |clientes Crear area de seguridad TI
Contratar personal de soporte técnico contar con sistemas de backup
Crear area de innovacion y desarrollo
10 | tecnoldgico Comunicacion efectiva con proveedores




2.2. OBJETIVOS
Objetivo (Mediano y Largo plazo)

Objetivo general Elaborar un plan de negocio para la viabilidad de una empresa en
asesoria de servicios tecnologicos para la Mype y Pyme, lima 2023

2.2.1 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

i)Analizar el entorno del mercado de servicios tecnoldgicos para pymes en Lima
norte. ii)Definir el modelo de negocio mas adecuado para la venta de servicios
tecnoldgicos para pymes en Lima norte. iii)Elaborar un plan de marketing estratégico
y operativo que soporte el plan de negocios. iv)Elaborar la estructura organizativa
inicial para garantizar las operaciones eficientes de la empresa. v)Elaborar el plan
de reclutamiento, seleccion e induccion del personal para el plan de negocio de
venta de servicios tecnologicos para pymes en Lima norte.vi) Analizar la viabilidad

econdomica — financiera del presente plan de negocios

2.2.2 OBJETIVOS POR DIMENSION (RR.HH,TECNOLOGIA/SERVICIOS,
COMERCIAL Y FINANCIERA)

Objetivos estratégicos: (Mediano y Largo plazo)

i) Objetivo Recursos Humanos: implementar un clima laboral 6ptimo para el

desarrollo los colaboradores en beneficio de sus funciones y competencias.

ii) Objetivo Tecnoldgico: contar la empresa soporte tecnolégico de vanguardia

mediante la calidad del servicio

iii) Objetivo Comercial: Posicionar a la empresa entre los principales 5 empresas

del mercado del pais.

iv) Objetivo Financiero: Aumentar el valor patrimonial de la empresa.



Tabla 16

Objetivos Especificos Por Areas

CUADRO OBJETIVOS ESPECIFICOS POR AREAS

FORTALEZAS:

OBJETIVOS:

Recursos Humanos

Recursos Humanos

Seleccién de colaboradores con experiencia en mercado

Contar con el mejor personal en Tl a nivel
nacional

Atraccion al talento a través de pruebas de seleccion a los
postulantes

Seleccion de empleados a través de
entrevistas con asesoria en talento humano

soluciones tecnolégicas

Beneficios econdémicos y linea de carrera de los | Ser la mejor empresa en brindar los mejores
colaboradores beneficios a sus colaboradores

Programas de capacitacion y certificacion de los | Capacitar al personal en su ingreso y durante
colaboradores sus funciones

Cultura laboral de respeto y colaboracion entre los | Establecer un reglamento de la empresa para
trabajadores todas sus areas

Tecnologia Tecnologia

Predisposicion de la empresa para adoptar nuevas | Contar cona asesoramiento continuo de las

marcas proveedoras de Tl

Disposicion de los colaboradores al cambio tecnolégico

Constante investigacion de las nuevas
tecnologias para presentacion de servicios

Colaboradores tienen accesos tecnolégicos que permiten
facilitar sus funciones

Contar con matriz de roles y accesos segun
funciones de colaboradores

Contar softwares operativos en Ultimas versiones

Contratar personal de soporte técnico

Crear area de innovacion y desarrollo
Mejora continua de los servicios tecnolégicos tecnolégico
Comercial Comercial

Contar con mejor desempefio de productos comparado con
competidores

Realizar plan de marketing para presentacion
de nuevos productos

Servicios tecnolégicos de calidad y confiabilidad

Brindar servicio de 24 horas para clientes

Monitoreo del mercado de los servicios tecnoldgicos

Programa de premios y sorteos para clientes

Servicio de seguimiento constante de los proyectos en curso

Comunicaciéon efectiva con clientes conocer
sus necesidades

Contar con una lista de clientes disponibles

realizar estudio de potenciales clientes

Financiero

Financiero

Capital inicial permite fortalecer sistemas de informacién

Optimizar los gastos de los recursos
tecnoldgicos brindados como servicios

Inversion inicial en herramientas tecnoldgicas
presentacién de servicios

para

Contar con presupuesto anual en inversion de
nuevas herramientas tecnolégicas

Costos de servicios variados segun necesidad del cliente

Contar con servicios que se ajusten economia
y necesidades del cliente

Inversién en infraestructura tecnolégica moderna

Contar con presupuesto para mantenimiento
de la infraestructura tecnolégica

Presupuesto mensual para pago de alquiler de local

Contar con presupuesto para pago anual de

comercial local comercial
CUADRO DE OBJETIVOS ESPECIFICOS POR AREAS
DEBILIDADES: OBJETIVOS:

Recursos Humanos

Recursos Humanos




No existe oportunidad de conocer el caracter del candidato a
través de su desempefio

Contar con especialista en estudio de
conducta y aplique la prueba

Los postulantes se preparan para las pruebas, pero no para
las entrevistas

Evaluacion de seleccion de personal con
habilidades digitales

No con un plan estratégico para el desarrollo del talento
humano

contar con un plan estratégico de RR. HH

No establecer reglamento de la empresa para las areas

Crear con una politica para la empresa
(principios y nomas)

Los lideres de la empresa no tienen suficiente experiencia o
inteligencia emocional

Capacitar a los lideres en habilidades Blandas

Tecnologia

Tecnologia

Reducido ciclo de vida las tecnologias de la informacion y
comunicacion (TIC)

Capacitacion continua en nuevas tecnologias

Falta de personal de soporte técnico

Crear area de soporte técnico

No contar con sistema de seguridad Tl

Crear area de seguridad TI

No contar con sistemas de backup y recuperacién de datos

contar con sistemas de backup

Poca experiencia con proveedores de servicios tecnolégicos

Comunicacion efectiva con proveedores

Comercial

Comercial

Poco conocimiento de los clientes sobre los servicios

tecnolégicos de la empresa

Contar con plan de Marketing

Nuevos servicios requieren aceptacion de los clientes

realizar posicionamiento de la marca

No contar con sucursales de la empresa

Contar con sucursales de la empresa

Falta de transporte propio

Contar con transporte propio

Poco tiempo en el mercado

Programa de fidelizacion de clientes

Financiero

Financiero

Presupuesto reducido en primeros afios para capacitacion
personal

Contar con presupuesto para capacitacion de
personal

Poca inversion en mejoramiento de calidad de servicios

Contar con inversibn en mejoramiento en
calidad de servicios

Falta de disponibilidad de recursos econémicos para
inversiones tecnolégicas (ERP)

Contar con presupuesto para inversiones de
grandes proyectos

No invertir en herramientas innovadoras para optimizar
labores de colaboradores

Contar con inversion en herramientas digitales
para optimizar trabajo de colaboradores

Pocos ingresos para el pago de alquiler de local
comercial

Contar con presupuesto para pago mensual
de local comercial

CUADRO DE OBJETIVOS ESPECI

FICOS POR AREAS

OPORTUNIDADES:

OBJETIVOS:

Recursos Humanos

Recursos Humanos

Fomentar y desarrollar programas de retencion de personal
calificado con especializacion para fines de la empresa

No contar personal calificado en Tl

Atraccion al talento a través de beneficios

Seleccion de empleados con conductas
inapropiadas o agresivas

Beneficios econdémicos y linea de carrera de los

colaboradores

Ser la mejor empresa en brindar los mejores
beneficios a sus colaboradores

Contar con colaboradores con certificacion internacional

Capacitar al personal en su ingreso y durante
sus funciones

Trabajo en equipo

Establecer un reglamento de la empresa para
todas sus areas

Tecnologia

Tecnologia

Ser una empresa para con soluciones tecnoldgicas de
vanguardia

Contar con asesoramiento continuo de las
marcas proveedoras de Tl

Disposicion de los colaboradores al cambio tecnoldgico

Constante investigacion de las nuevas
tecnologias para presentacion de servicios




Colaboradores tienen accesos tecnoldgicos que permiten

facilitar sus funciones

Programa de premios y sorteos para clientes

Contar softwares operativos en ultimas versiones

Contratar personal de soporte técnico

Crear area de innovacion y desarrollo
Mejora continua de los servicios tecnolégicos tecnolégico
Comercial Comercial

Crecimiento del mercado tecnoldgico

Competidores con menor costo de servicio en
el mercado

Servicios tecnoldgicos de calidad y confiabilidad

Brindar servicio de 24 horas para clientes

Desarrollo de nuevos productos y servicios

Perdida de mercado por alto costo de servicio
tecnoldgicos

No conocer las necesidades conocer las
Especializacion y diversificacion de servicios tecnoldgicos necesidades de los clientes
Crecimiento de la demanda de servicios tecnoldgicos Perdida de potenciales clientes
Financiero Financiero

Optimizar los gastos de los recursos

Capital inicial permite fortalecer sistemas de informacion

tecnoldgicos brindados como servicios

Inversion inicial en herramientas tecnoldgicas
presentacion de servicios

para

Contar con presupuesto anual en inversion de
nuevas herramientas tecnolégicas

Costos de servicios variados segun necesidad del cliente

Contar con servicios que se ajusten economia
y necesidades de los cliente

Inversion en infraestructura tecnolégica moderna

Contar con presupuesto para mantenimiento
de la infraestructura tecnolégica

Aumento de presupuesto para pago de alquiler de local

Contar con presupuesto para pago anual de

comercial local comercial
CUADRO DE OBJETIVOS ESPECIFICOS POR AREAS
AMENAZAS: OBJETIVOS:

Recursos Humanos

Recursos Humanos

No contar personal calificado en Tl

Contar con el mejor personal en Tl a nivel
nacional

Seleccion de empleados con conductas inapropiadas o
agresivas

Seleccion a través de entrevistas con asesoria en
talento humano

Ser la mejor empresa en brindar los mejores beneficios a
sus colaboradores

Brindar los beneficios a

colaboradores

mejores sus

Capacitar al personal en su ingreso y durante sus
funciones

Capacitar al personal en su ingreso y durante sus
funciones

Establecer un reglamento de la empresa para todas sus
areas

Establecer un reglamento de la empresa para
todas sus areas

Tecnologia

Tecnologia

No contar con asesoramiento continuo de las marcas | Contar con asesoramiento continuo de las
proveedoras de Tl marcas proveedoras de TI
Falta de investigacion de las nuevas tecnologias para|Constante investigacion de las nuevas

presentacién de servicios

tecnologias para presentacion de servicios

Falta de programa de lealtad para clientes

Contar con matriz de roles y accesos segun
funciones de colaboradores

No contar con servicio técnico interno

Contar con el servicio técnico interno

No contar con un &rea de innovacion tecnoldgico

Crear area de innovacion y tecnolégico

Comercial

Comercial

Competidores con menor costo de servicio en el mercado

Realizar plan de marketing para presentacion de
nuevos productos

Solo Brindar servicio de 8 horas diarias para clientes

Brindar servicio de 24 horas para clientes

Perdida de mercado por alto costo de servicio tecnolégicos

Programa de premios y sorteos para clientes




No conocer las necesidades conocer las necesidades de
los clientes

Comunicacién efectiva con clientes conocer sus
necesidades

Perdida de potenciales clientes

realizar estudio de potenciales clientes

Financiero

Financiero

No contar con presupuesto para los gastos de los recursos
tecnoldgicos brindados como servicios

Optimizar los gastos de los recursos tecnologicos
brindados como servicios

No contar con presupuesto anual en inversion de nuevas
herramientas tecnolégicas

Contar con presupuesto anual en inversion de
nuevas herramientas tecnolégicas

No contar con servicios que se ajusten economia y
necesidades del cliente

Contar con servicios que se ajusten economia y
necesidades del cliente

No contar con presupuesto para mantenimiento de la
infraestructura tecnoldgica

Contar con presupuesto para mantenimiento de
la infraestructura tecnolégica

Contar con presupuesto para pago anual de local
comercial

Contar con presupuesto para pago anual de local
comercial

PARTE 3: ESTUDIO DE MERCADO
3.1. ANALISIS DE LA DEMANDA

Las Mype y Pyme emplean las redes sociales a fin de promover su producto
0 servicio porque es la forma mas facil y efectiva de conectarse con los
compradores. Del mismo modo, el estudio muestra que las redes sociales se
emplean para anunciarse y comunicarse con los compradores incluyen
WhatsApp y Facebook, ambas aplicaciones gratuitas. Este ultimo, de manera
gue Instagram, se emplea para informar de sus nuevos productos o
promociones, en tanto que WhatsApp se utiliza para resolver dudas y atender
a los compradores. En esta investigacion se analizé el comportamiento tanto
de Mype y Pyme, como desafios econdmicos y oportunidades tecnolégicas.
Vale la pena indicar que en un mundo donde la tecnologia a menudo se
desperdicia, es una buena sefial que las personas hayan encontrado formas

de sobrellevar la situacion.



3.2. SEGMENTACION DEL MERCADO (Mercado Potencial, Mercado Efectivo,
Mercado Disponible, Mercado Objetivo)
Segmentacion geografica:

En el Informe Demografico Empresarial 2023 del INEI, el nimero de empresas
registradas en el Directorio Central del INEI Pert aument6 en 3.190.661, un 5,3%
més que en el mismo periodo del afio anterior. (INEl, 2023).

Asimismo, en octubre-diciembre se formaron un total de 69.901 sociedades y se
dieron de baja del registro 10.617 sociedades, lo que corresponde a una variaciéon
neta de 59.284 unidades econémicas.

Se comenté que la tasa de nacimiento, comprendida como la conexién de
compaiias fundadas o resurgidas en el primer trimestre de 2023 a la base
empresarial desde el final del periodo, fue de un total de 2,2 litros, la tasa de muerte
de empresas fue de. 0,3 por ciento. El porcentaje de variacion neta es del 1,9%.
En el primer trimestre de 2023, el registro de sociedades constituidas como
personas fisicas aumentd un 13,9% cotejando con el periodo correspondiente del
afo pasado. Segun el departamento, la emision aumentd principalmente en
Huancavelica (113,6%), seguido de Pasco (52,7%), Loreto (42,8%), Cajamarca
(41,6%), Ayacucho (40,2%), Amazonas (38,5%) y Huanuco. (38,0%) y Cusco
(37,4%). Por su parte, el nimero de empresas constituidas como personas fisicas
aument6 un 11,5% del registro y ascendié a 10.162 bajas. Segun departamentos,
el incremento Esto también paso en Puno (-31,0%), Moquegua (-18,9%), Tacna (-
4,4%), Arequipa (-4,2%) y Pasco (-3,5 %), en localidades donde se registra el
numero de defunciones disminuyd en comparacion con el trimestre correspondiente

del afio.

Segmentacion demografica empresarial lima metropolitana

La distribucion porcentual de empresas dadas de alta en el pais indica que los
distritos de Lima Metropolitana y la Provincia Constitucional del Callao concentraron
la mayor cantidad de altas en el | Trimestre de 2023, la cual asciende a 26 mil 496
empresas, de este total la mayoria inicié o reactivd actividades en Lima Centro
(32,0%), seguido de Lima Norte (23,7%) y Lima Este (22,6%).



En cuanto a la cantidad de empresas dadas de baja, en Lima Metropolitana y Callao
el total asciende a 4 mil 905. El mayor porcentaje se concentr6 en Lima Centro
(27,9%), seguido de Lima Norte (23,4%) y Lima Este con 22,4%, principalmente.

En tanto que, en Lima Sur (17,9%) y la Provincia Constitucional del Callao (8,4%),

hubo menor cantidad de empresas que cerraron o se suspendieron

En el ambito geogréfico urbano denominado como Lima Norte, se alcanz6 a
registrar 6 mil 270 altas. Los distritos donde se crearon mas empresas fueron San
Martin de Porres (25,7%), Comas (19,7%), Los Olivos (16,5%), Carabayllo (13,0%)
y Puente Piedra (12,7%). En cuanto a Lima Centro, se dieron de alta 8 mil 511
empresas. Los distritos donde se crearon mas empresas fueron Lima (20,3%),
Santiago de Surco (14,5%) y La Victoria (13,8%). A su vez, en Lima Este, de las 5
mil 975 altas, la mayoria se concentro en los distritos de San Juan de Lurigancho
(34,0%) y Ate (26,1%). En Lima Sur, se registré 3 mil 833 altas. El distrito de Villa el
Salvador agrup6 la mayor cantidad de altas (25,4%), seguido de San Juan de
Miraflores (20,7%), Villa Maria del Triunfo (19,5%) y Chorrillos (18,3%). Finalmente,
en la Provincia Constitucional del Callao que contd con 1 mil 907 empresas dadas
de alta, los distritos del Callao (44,8%) y Ventanilla (33,6%) fueron los que mayor

numero de altas presentaron.

Poblacién

Llinas, (2017) define una poblacibn como una coleccibn de elementos que
comparten las mismas caracteristicas y son de interés para un problema dado. El
tamano de la poblacion fue de 1'412,760 empresas en Lima metropolitana, para el
célculo de la muestra se aplic6 la férmula para poblacién finita, considerando el nivel

de confianza y error estadistico.



Muestra:

h—_ Naz?
(N-1)e2+ a222

Donde:

n = Tamafio de muestra

M = Tamafio de la poblacion

d* = Desviacion estandar (0.5)

£ = Valor obtenido mediante niveles de confianza (95%)
E = Limite aceplable de error de muestra (5%

Calculando el tamafo de la muestra

Nivel de confianza: 95%

Tamario de la poblacion: 1°412,760

Margen de error: 5%

() CALCULO DE | A PROYECCIGN D LA DEMANDA

4] MERCADO Techo

Total pablacidn
empresas en Lima norte 1412.760
capacidad instalada 10000% =S s
capacidad total 1000% ==e: Infermacicn Secundaria
Céloulo de Mercada Potencial 1.412,760.0
b) MERCADO DISPFONIBLE
Fetal Mercade Potencial 14127600
23 50%
Cileulo de M. Disponible 331,993
) MERCADD EFECTI¥O
Fetal Mercadc Disponibi 3319336
10.00%
Ciloulo de M, Efectivo 33,200
4] MERCADD OBJETI¥O
Fetal Mercade Efective 33.200
Fotal Mercadc Efective 0207

Frecuencia [rerisidn docamental de veatas)

£ Frecuencia veces  MesPonderacion
[ 0 diaria 0 [
4 0 semanal 0 0.00
4 0 Interdiario 0 0.00
100 (] mensual 1 100
»eces F Mes 1.00
A Meses af A 12
LPC= Total vec al Aie 2 =—===--

CALCULO DE LA DEMANDA PRESENTE

Afios Total de HP HD ME %

poblacion 100.00% 23.50% 10.00% Particip.

2005 [ 412760 | #eTe0 | 3393 [ 33,1994 0.20%

CPC Total

Demanda

E6.40 12.00 THEE

Cileulo de M, Objetiva G640



Tamarno de la muestra :66 Mype y Pymes

Se necesitan 66 Mype y Pyme al afio

Mensual 66/12 = 5.5 empresas.

Criterio de segmentacion:

Mercado Total:

Existen en stock 1°412,760 empresas activas en Lima Metropolitana.
Mercado Potencial:

El mercado potencial son 1°412,760 empresas activas en Lima Metropolitana que

requieren de asesoria digital.
Mercado disponible
Criterio de segmentacion: empresas de Lima norte

Empresas de Lima norte que posiblemente estén interesadas en servicios de
Tecnoldgicos siendo el 23.5% de la poblacién total lo cual equivale a 331,999

empresas.
Mercado efectivo: (Lima norte)

Segun encuestas realizadas el 10% estaria interesado es servicios tecnoldgicos

siendo equivalente a 33,200 empresas en Lima norte.
Mercado Objetivo: (cuanta empresa podrias atender por afo)

Segun la caracteristica de la empresa de servicios tecnolégicos se podria atender
segun el numero de personal, tecnologia que se utiliza, capacidad de produccion de
servicio se podria atender a un total de 66 Mype y Pymes de Lima norte en un afio
gue equivale al 0.2% del mercado efectivo, teniendo en cuenta que el servicio es

mensual.



3.3. ESTRUCTURACION DE LA ENCUESTA Y DETERMINACION DE LA
MUESTRA
Instrumento de evaluacion de la variable Plan de Negocios

Tabla 17

Cuestionario Sobre Servicios Tecnoldgicos

CUESTIONARIO

Estimado(a) El presente documento es anénimo y su aplicacién sera de utilidad para el

estudio cientifico de la empresa

Instrucciones: A continuacion, se le presenta 30 items (afirmaciones). Responda por
favor, marcando con una equis “X” en el recuadro que contiene el nUmero de su respuesta

de acuerdo con la siguiente escala.

1: Nunca 2: Casinunca 3:Aveces 4:CasiSiempre 5: Siempre

ESCALA

Ne° ITEMS

1]12]3[4]5

Dimension 1: Entorno

1 ¢, Considera que la situacion politica, social y econémica del pais
es adecuada para contratar servicios tecnol6gicos?

2 ¢ A nivel nacional la situacién es favorable para el crecimiento de
las empresas?

3 3 , .
¢,como esté la empresa frente a la competencia?

Dimension 2: Recursos Humanos

4 ¢lngresa a los sitios web de la empresa, redes sociales otros
para conocer las oportunidades laborales?

5 ¢, La empresa promueve la capacitacion tanto de sus empleados
y clientes?

6 ¢La empresa motiva a sus colaboradores con bonificaciones o
capacitaciones?

Dimension 3: Tecnologia

7 ¢La empresa brinda y fomenta el uso tecnologias en las labores
de sus colaboradores?

8 ¢La empresa capacita a su personal en las Ultimas tecnologias
del mercado?




¢La empresa genera espacios y mecanismos para trabajo de
innovacion tecnoldgica entre equipo?

Dimensién 4: Comercializacion y Marketing

10 , . . -
¢ Qué tan satisfecho se siente con nuestros servicios?

11 ¢La empresa utiliza y brinda servicios de marketing digital y
neuromarketing?

12 ¢Los servicios de la empresa se diferencia de la competencia?

Dimensién 5: Finanzas

13 ¢ Esta de acuerdo con el plan de ventas?

14 ¢ Esta de acuerdo Proyeccion flujo de caja?

15 ¢ Esta de acuerdo con el nivel de rentabilidad de la empresa?

Dimensién 1: Recursos humanos

16 ¢ RR. HH garantiza una cantidad frecuente de capacitaciones?

17 ¢, Se capacita frecuentemente en temas de gestion a los gerentes
de la empresa?

18 ¢La empresa realiza proyecciones de capacitaciones para sus
clientes y personal?

Dimensién 2: Tecnologia

19 ¢, Se actualiza con frecuencia el inventario de equipos?

20 ¢, Se utiliza matriz de roles y funciones para brindar accesos a los
equipos tecnolégicos?

21 ¢La empresa capacita a su personal en las Ultimas tecnologias
del mercado?

Dimension 3: Comercial marketing Digital

22 ¢éconoce los tipos de servicios que brinda la empresa?

23 ¢cLa empresa cumple con todas las leyes y regulaciones
aplicados al sector tecnol6gico?

24 ¢ Se realiza la mejora continua de los servicios ofrecidos?

DIMENSION 4: Financiero




25 ¢, Se actualiza frecuentemente el inventario de activos de la

empresa?
26 ¢ Se realiza una proyeccién de ventas mensual y anual?
27 ¢ Se realiza flujo de caja anual?

DIMENSION 5: Competitividad

28 ¢Prioriza su dia laboral en funcion de las fechas limite o

prioridades del dia?
29 ¢, Qué alternativas consideraste antes de contratar el servicio?
30 ¢ El producto cubre tus necesidades?

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

Anélisis de la Oferta
Dividimos en 3 el tipo de servicio que ofreceremos:
Calidad Alta:

El servicio se ofrece a empresas de mayores ingresos que deseen mejorar o
construir sitios web, mejoramiento, manejo de redes sociales, produccion de
contenido (fotos y redaccion de anuncios), publicidad paga en redes sociales y

monitoreo continuo a través de aplicaciones.
Calidad media:

En base a dos opciones. Opcién 1: Este servicio ya no incluye crear o mejorar un
sitio web, funciona con lo que ya tiene el cliente, manejo de buscadores, campafas
y redes sociales (publicidades, creacion de contenido, fotografia movil y redaccion
de contenido), control 42 estandar. Opcién 2: Manejo de redes sociales al mas alto
nivel de produccién audiovisual, creacion de contenido, descripcion de producto,
publicidad pagada en Facebook, Instagram, etc. Seguimiento continuo y

consecucion de objetivos.



Calidad baja:

En este nivel, trabajaras en las redes sociales utilizando solo aplicaciones basicas,
pero siempre ofreciendo la mejor calidad. En esta etapa no se reduce la calidad mas
barata, pero estamos trabajando en usar programas como Facebook e Instagram,
implementando la creaciéon programatica de contenido y de acuerdo a lo que los
clientes quieren especificamente. Ademas, se utilizan publicaciones pagas, en las

gue los clientes invierten para ampliar sus publicaciones.
Estrategia de precio:

Nuestra estrategia de precios estara basada en la de precios medios la cual tendra

tres modelos con paquetes de servicios incluidos segun la economia de los clientes

Tabla 18

Estrategia de precios

Precio en soles de servicios tecnoldgicos para empresas

Calidad Calidad Calidad Precio Precio
Tipo de servicio Alta Media Basica Méaximo Minimo
Soporte
especializado S/ 5000 S/ 3500 S/ 2500 S/ 5000 S/ 2500
Seguridad
Informéatica S/ 6000 S/ 4500 S/ 3500 S/ 6000 S/ 3500
Cloud computing S/ 7000 S/ 5500 S/ 4500 S/ 7000 S/ 4500
Desarrollo de
Software S/ 8000 S/ 6500 S/ 5500 S/ 8000 S/ 5500

Nota: Tabla con estrategia de precios para nuestros clientes

Competidores

Monkey: Compafia que ofrece soluciones de comunicacion y publicidad digital
con una experiencia mayor a los 10 afios en servicios tecnoldgicos.

Tresmedia: Fundada en 2011, una empresa de marketing digital
especializada en desarrollo de productos creativos y estrategias de
marketing digital, Las estrategias y la tecnologia brindan servicios
tecnoldgicos.

IBO: Asesor y consultor de marketing digital desde 2013 Ofreciendo
servicios tecnolégicos.



CANVIA: Empresa de desarrollo de soluciones digitales renovadas para procesos
de Banca, tomando en consideracion el uso de tecnologias como RPA, Big Data,
firmas electrénicas y digitales.

SAPIA: Empresa de soluciones tecnoldgicas para necesidades de negocio y
mejoramiento de experiencia de cliente en servicios digitales.

STEFANINI: Empresa de soluciones tecnoldgicas centrandose en las demandas
de los servicios de sus clientes en el transcurso de transformacion digital en sus
negocios.

3.5 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)

La matriz EFE genera un puntaje de 2.67, por el cual se puede deducir que las estrategias
de la empresa aprovechan las oportunidades y se encuentra preparada para afrontar las

amenazas del sector.

Tabla 19
Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)
N° Factores determinantes de Exito Peso | Valor | Ponderacién
Oportunidades
1 | Crecimiento de la demanda de servicios tecnolégicos 0.15| 4 0.6
La innovacién tecnolégica brinda nuevas oportunidades en el
2 | mercado 0.1 4 0.4
3 |Interés de las empresas en inversion en tecnologias 0.05| 3 0.15
La pandemia del covid-19 reemplanteo el uso de las tecnologias
4 | en las empresas 0.1 3 0.3
El sector de servicios tecnolégicos brinda mejores sueldos a sus
5 | colaboradores 0.05| 3 0.15
Interés en promover la creacién de startups en el Perd programa
6 | de Prolnnbvate 0.1 3 0.3
Subtotal Oportunidades 0.55 1.9
Amenazas
1 | Aumento de la competencia 0.1 2 0.2
2 | Empresas competidoras con precios bajos 0.05| 1 0.05
3 | Poca demanda de servicios 008 1 0.08
4 | Oferta de servicios poco diversificada 0.07| 2 0.14
5 | Ubicacién de negocio poco rentable 0.03| 2 0.06
6 | No se cuenta medios de pagos por la web 012 2 0.24
Subtotal Amenazas 0.45 0.77
Total 1 2.67

Nota: Tabla con estrategia de precios para nuestros clientes



3.6 MATRIZ DE FACTORES INTERNOS (MEFI)
La matriz EFI arroja como conclusion un puntaje de 3.0, por el cual se puede deducir

gue la empresa presenta una posicion interna sélida.

Tabla 20

Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI)

N ) Pes | Valo | Ponderacio

° Factores determinantes de Exito 0 r n

Fortalezas

1 | Buena relacién con proveedores 0.1 4 0.4

2 | Conocimiento y experiencia de los Colaboradores 0.1 4 0.4

3 | Buen servicio y cumplimiento de los plazos 0.05 3 0.15

4 | Demanda de servicios tecnoldgicos 0.2 4 0.8

5 | Cumplimientos de las regulaciones y homas 0.05 3 0.15

6 | Tecnologia e innovacion 0.1 4 0.4
Subtotal Fortalezas 0.6 2.3

Debilidades

1 | Poca experiencia en el mercado 0.05 1 0.05
Los consumidores no reconocen la marca 0.12 2 0.24
No se cuenta con presupuesto para capacitacion de

3 | colaboradores 0.05 2 0.1

4 | Pocos recursos financieros 0.08 2 0.16

5 | No se cuenta con sistemas de seguridad 0.05 2 0.1
No se cuenta con presupuesto para invertir en nuevas

6 | tecnologias 0.05 1 0.05

Subtotal Debilidades 0.4 0.7
Total 1 3

Nota: 4 = Fortalezas Mayor 3= Fortalezas Menor 2= Debilidad Menor 1=Debilidad Mayor

3.7 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (MPC)

Tal como lo muestra la evaluacion de la matriz del perfil competitivo (MPC) a los dos
principales competidores, la cual nos muestra las principales fortalezas y
debilidades de estos, en relacidon a Servicios tecnoldgicos su posicion en el mercado
y SU posicion estratégica, que tenga o que busque en el futuro. De acuerdo a los
resultados obtenidos en la matriz de Perfil competitivo existe una amplia ventaja del
competidor Canvia, por lo que se puede concluir que la intensidad de la rivalidad del

sector es moderada.



Tabla 21
Matriz del perfil competitivo de servicios tecnoldgicos

. . Servicios
Canvia Sepia -
Tecnoldgicos

Factores claves de éxito Peso

Valor | Pond | Valor | Pond | Valor Pond
1. Experiencia y reputacién 0.05 3 0.15 3 0.15 3 0.15
2. Calidad de trabajos realizados 0.10 4 0.4 3 0.3 4 0.4
3. Cumplimiento de plazos y presupuestos 0.20 3 0.6 4 0.8 4 0.8
4. Innovacion, desarrollo e innovacion de
tecnologia 0.15 4 0.6 3 0.45 3 0.45
5. Capacidad de organizacion y gestion 0.15 4 0.6 3 0.45 3 0.45
6. Relacion con proveedores 0.15 4 0.6 4 0.6 4 0.6
7. Cumplimiento de normas 0.20 4 0.8 3 0.6 3 0.6
Total 1.00 3.75 3.35 3.45

Nota: se realiz6 la ponderacién del perfil competitivo de servicios tecnolégicos

PARTE 4: EVALUACION

4.1FACTIBILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA

Para la ejecucion del plan de negocio propuesto, se debe establecer una estructura
econdmica de inversion financiera, ingresos y egresos que sustenten la viabilidad
del negocio, para ello se puede determinar la siguiente estructura:

Tabla 22
Estructura economica y financiera

Inversion propia: S/22,570.00
Capital de trabajo: S/7,838.17
Total: S/30,408.17

Nota: Monto acumulado negativo mayor de ingresos-egresos, en el flujo de caja

4.1.1 Ingresos de ventas
Llamemos a esto la demanda de servicios que atendemos en un determinado
periodo del tiempo. El plan de negocio propone la atencién de servicios con
precios que bordean el rango de S/ 2500.00 hasta US$ 8,000.00 que sumado el
total de servicios y de acuerdo a la capacidad instalada podemos atender hasta
S/ 26,000.00 mensuales.
Para iniciar el plan del negocio, podemos proyectar los ingresos para el primer

afio de operacioén de la siguiente manera:



Tabla 23
Ingresos mensuales proyectados

Meses Ingreso mensual
" Enero ' $/10,500.00
Febrero S/12,500.00
Marzo S/14,500.00
Abril S/15,500.00
Mayo S/16,500.00
Junio S/21,500.00
Julio S/22,000.00
Agosto S/23,000.00
Setiembre S/23,500.00
Octubre S/24,500.00
Noviembre S/24,500.00
Diciembre S/26,000.00
Total, afio 1: S/234,500.00

Nota: Ingresos proyectados basado en un analisis de ingresos de la empresa en servicios

tecnolégicos.

4.1.2 Costo de ventas
Los costos de ventas que son los costos que influyen directa e indirectamente sobre

los servicios, estan diferenciados de la siguiente manera:

Los costos fijos que son los gastos constantes de una empresa y que no cambian
en el transcurso del tiempo sin importar la cantidad de servicios realizados. En el
flujo de caja propuesto, se comentd que los montos considerados por mes tal como

sigue:



Tabla 24

Detalle de sueldos de trabajadores mensual

Sueldo de personal por mes

Sueldos
Und Puesto

Mensual
1 Gerente S/ 4355.71
1 Jefe de proyectos S/ 3000.00
1 Community manager S/ 2000.00
1 Analista Comercial S/ 1500.00
2 Analista soporte técnico Tl S/ 1500.00
6 Total S/12,355.71

Nota: relacion de sueldos de personal de la empresa

e Servicios generales
Tabla 25

Detalle de Gastos de servicios mensuales

Concepto Monto
Servicios publicos (Luz, Agua) S/200.00
Servicios de Internet S/300.00
Gastos planilla Seguros S/1,112.01
Software de automatizacion S/115.00
Mantenimiento Computadoras S/50.00
Total mensual S/1777.01

Nota: Relacién de servicios y gasto total mensual

4.1.4 Costos variables

Los costos fijos que son los gastos que pueden variar dependiendo la cantidad
de servicios realizados. En el flujo de caja propuesto, se mencioné los montos
considerados por mes tal como sigue:

. Comisiones por ventas (3% de las ventas)
4.1.5 Gastos administrativos mensuales
. Contador externo S/750.00



4.1.6 Inversion
Para ejecutar el plan de negocio de reparaciones de bombas de agua, se prevé
una inversion gque consta de capital propio, préstamo bancario y capital de

trabajo, los cuales se detallan a continuacion:

Tabla 26
Detalle de la inversién

Inversién Inicial

Inversion Activos Tangibles e Intangibles Afio 0

Und Equipos de computo Costo
laptops S/10,000.00
Computadora S/4,400.00
Impresora S/400.00

Und Tramites de la empresa Costo
1 Registro de empresa S/800.00
1 Convenios de Software S/2,300.00
1 Creacioén de Branding, logo S/1,000.00
1 Tarjetas de presentacion S/120.00
1 Disefio Pagina web S/1,300.00
1 Dominio y hosting S/800.00

und Muebles y enseres Costo
1 Escritorio personal S/350.00
1 Médulo de trabajo S/900.00
5 Sillas giratorias S/200.00
Capital de trabajo S/13,950.00
20 TOTAL S/36,520.00

Nota: total de inversion realizada en el afio O

4.1.7 Capital de Trabajo

Es el maximo valor negativo acumulado del sado de caja o saldo acumulado

-S/13,245.00



4.1.8 Flujo de caja

Tabla 27
Flujo de caja proyectado mensual escenario realista
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3
Servicios Ene ‘ Feb ‘ Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Set | Oct ‘ Nov ‘ Dic ‘ Zg:f;l
Ingresos
Soporte especializado $/0.00 $/0.00 $/0.00 5/0.00 $/0.00 | $/3,500.00 $/0.00 | S/3,50000 | S/5,00000 | /500000 | S/5,00000 | /500000 | $/27,000.00 27270 278154
Seguridad Informatica $/3,500.00 $/0.00 SI0.00 | $/3,50000 |  S/4,500.00 S/0.00 | $/6,000.00 | S/6,000.00 | S/3,500.00 | $/6,00000 | /450000 | S/6,000.00 | $/43,500.00 43935 448137
Cloud computing /450000 |  S/450000 |  S/550000 |  S/5500.00 |  S/5500.00 | S/7,000.00 | $/7,00000 | $/4,500.00 | $/4,500.00 | $/550000 | S/7.000.00 | $/7,00000 | S/68,000.00 68680 70053.6
Desarrollo de Software SI0.00 |  S/550000 | S/6,50000 |  S/6,500.00 | S/6,500.00 | S/6,500.00 | S/6,500.00 | S/6,500.00 | $/8,000.00 | $/6,50000 | S/8,000.00 | $/8,00000 | S/75.000.00 75750 77265
TOTAL INGRESOS S/8,00000 | S/10000.00 | S/12000.00 | /1550000 | S/16500.00 | S/17,000.00 | 1950000 | S/20000 | SZLO000H 9300000 | si24500.00 | Siz6000.00 | 213000 | S/215,6350 | S/219.9477
Egresos Fijos
Senvicios piblicos (Luz, Agua) $/1200.00 $1200.00 $1200.00 $1200.00 $1200.00 | $/200.00 $/200.00 | S/200.00 | $/200.00 $/200.00 $/200.00 $/200.00 | $/2,40000 | $2,400.00 | $/2,400.00
Senvicios de Internet $/300.00 $1300.00 $1300.00 $1300.00 $/300.00 | $/300.00 S/300.00 | S/300.00 | $/300.00 $/300.00 $/300.00 $/300.00 | $/3,600.00 | $/3,600.00 | $/3,600.00
Sueldos de Personal S/1200000 | S/12,000.00 | S/12,000.00 | S/12,000.00 | S/12,000.00 | /1200000 | S/1200000 | S120000 | SA20000 | 1500000 | 1200000 | 200000 | S/HA40000 | S48 | S/145,266.5
$/36,520.00
Gastos planilla Seguros S/1,08000 |  S/1,08000 |  S/1,080.00 |  S/1,080.00 |  S/1,080.00 | S/1,080.00 | S/1,080.00 | S/1,080.00 | S/1,080.00 | S/1,08000 | S/1,080.00 | S/1,080.00 | $/12,960.00 | S/13344.16 | S/13344.16
Software de automatizacion S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00 | S/115.00 S/115.00 | S/115.00 |  S/115.00 $/115.00 $/115.00 S/115.00 | $/1,380.00 | S/1,380.00 | S/1,380.00
Mantenimiento Computadoras $/50.00 55000 515000 15000 15000 $/50.00 S/5000 | $/50.00 $/50.00 $/50.00 $/50.00 /5000 | S/600.00 |  S/600.00 |  S/600.00
Egresos Variables
Comisiones por ventas ‘ $/105.00 ‘ S/165.00 ‘ S/195.00 | $1300.00 | $1330.00 | $/300.00 | $/375.00 | S/480.00 |  $/495.00 | $/525.00 ‘ $/525.00 ‘ $/570.00 ‘ S/4,365.00 | S/4,40865 | /449682
Gastos administrativos
Contador extemo $/750.00 S/750.00 $/750.00 S/1750.00 S1750.00 | 1750.00 S/750.00 | S/750.00 | S/750.00 $/750.00 $/750.00 S/750.00 | $/9,000.00 | $/9,00000 | $/9,000.00
TOTAL EGRESOS S/14600.00 | S/14660.00 | S/14690.00 | S/14795.00 | S/14825.00 | S/14795.00 | Snagr000 | SA47E0 | SA49900 509000 | 51502000 | 506500 | SIS0 | SA830013 | S/183,089.4
SALDO NETO -5/6,60000 | -5/4,660.00 |  -5/2,690.00 /70500 | S/1,67500 | $/2,20500 | S/4,630.00 | S/5525.00 | $/6,01000 | S/7,980.00 | S/9,480.00 | $/10,935.00 | S/35195.00 | S/32,633.60 | S/36,858.22 ‘
SALDO DE CAJA -5/6,600.00 | -S/11,260.00 | -S/13950.00 | -S/13245.00 | -S/11570.00 | -5/9,365.00 | -S/4,735.00 | S/790.00 | S/6,800.00 | S/14780.00 | S/24,260.00 | S/35,195.00




4.1.9 Flujo de caja proyectado para tres (03) afios

El flujo de caja en el escenario realista fue proyectado teniendo en cuenta la elaboracion

del flujo de caja del primer afio, para las ventas se consideré un incremento del 8% anual

en todos los rubros.

Los servicios publicos, asi como el internet en un incrementé en 10% para los afios 2y 3

del proyecto. El rubro de personal y gastos de planilla por seguros permanece constante

para el horizonte de planeamiento.

Los rubros de software de automatizacién y mantenimiento de computadoras tendran un

incremento del 10% para los afios 2 y 3.

Las comisiones por ventas equivalen al 3% de las ventas.

Los honorarios del contador se incrementaran en 8% para los afios 2 y 3.

Tabla 28

Flujo de caja proyectado escenario realista

Servicios Afio 0 2023 2024 2025
Ingresos
Soporte especializado S/27,000.00 S/27,270.00 S/27,815.40
Seguridad Informatica S/43,500.00 S/43,935.00 S/44,813.70
Cloud computing S/68,000.00 S/68,680.00 S/70,053.60
Desarrollo de Software S/75,000.00 S/75,750.00 S/77,265.00

TOTAL INGRESOS

$/213,500.00

S/215,635.00

S/219,947.70

Egresos Fijos

Servicios publicos (Luz, Agua) S/2,400.00 S/2,400.00 S/2,400.00
Servicios de Internet S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00
Sueldos de Personal S/144,000.00 S/148,268.50 S/148,268.50
S/30,408.17

Gastos planilla Seguros S/12,960.00 S/13,344.16 S/13,344.16
Software de automatizacion S/1,380.00 S/1,380.00 S/1,380.00
Mantenimiento Computadoras S/600.00 S/600.00 S/600.00
Egresos Variables

Comisiones por ventas S/4,365.00 S/4,408.65 S/4,496.82
Gastos administrativos S/0.00 S/0.00 S/0.00
Contador externo S/9,000.00 S/9,000.00 S/9,000.00

TOTAL EGRESOS

S/178,305.00

S$/183,001.31

S/183,089.48

SALDO NETO

S/35,195.00

S/32,633.69

S/36,858.22

Nota: Relacién de Flujo de caja proyectado a tres afios



4.1.10 Calculo de VAN Y TIR (3) afios
Para el escenario realista se obtuvieron los siguientes indicadores para los tres afios

de proyeccion del plan de negocio.

Tabla 29
VAN y TIR calculo para tres afios

Valor anual neto y tasa interna de retorno calculo para 3 afios

Tasa interna de retorno (TIR) 89.1%

Valor actual neto (VAN) S/78,635.60

Nota: TIR y VAN proyectados a 3 afios

4.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

4.2.1Determinacion de escenarios. (Realista, Optimista y Pesimista)
Tabla 30

Analisis de sensibilidad

Optimista Pesimista
Saldo anual -
Con 10% mas en Con 10% menos en
proyectado
ventas ventas
Afo O -S/36,520.00 -S/36,520.00 -S/36,520.00
Afo 1 S/35,195.00 S/38,714.50 S/31,675.50
Afo 2 S/32,633.69 S/35,897.06 S/29,370.32
Afo 3 S/36,858.22 S/40,544.04 S/33,172.39
TIR 78.3% 89.1% 67.3%
VAN S/68,166.91 S/78,635.60 S/57,698.22

Nota: Los escenarios optimistas y pesimistas se establecieron afectando un incremento
y decremento de +/-10% sobre el ingreso de las ventas





