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RESUMEN

Para esta investigacion se tuvo como objetivo, determinar la viabilidad del plan de
negocio para la implementacion de una empresa de desarrollo de software
educativo, Lima 2023. La primera variable fue plan de negocios y sus dimensiones:
entorno, empresa, proceso, productividad y competitividad; la segunda variable,
empresa de desarrollo de software y sus dimensiones fueron: recursos humanos,
tecnologia, comercial y marketing y finalmente finanzas. El tipo de investigacion fue
basica, con enfoque cuantitativo, disefio no experimental. La poblacién estuvo
conformada por 8047 colegios entre colegios nacionales y particulares, la muestra
estuvo conformada por 245 colegios. Se utilizé la técnica de la encuesta y como
instrumento fue el cuestionario. Se concluyé que existe un grado de relacion
positiva baja entre el plan de negocios y la empresa de desarrollo de software
educativo, con un Rho Spearman de 0,377 y que se encuentra con un nivel
significativo p<0.000, por lo que se rechaza la hipotesis nula (HO) y se acepta la
hipotesis alterna (H1), por lo que se pudo determinar que la propuesta plan de

negocios viabiliza la creacion de una empresa de desarrollo de software educativo.

Palabras clave: Plan de negocio, software educativo, empresa



I. INTRODUCCION

En la realidad problemética, el Ministerio de Educacion en su Estudio Virtual de
Aprendizajes (EVA) sefialaron que el rendimiento académico de los alumnos bajo
durante la pandemia, EVA revel6 que la crisis sanitaria ha impulsado la
presentacion y calidad del sistema educativo peruano. Segun el EVA, el tiempo de
lectura de los alumnos cay6 en promedio 16 puntos entre el 2019 y el 2021.En el
mismo grupo, los puntajes en matematicas bajaron 13 puntos. Estos resultados
resaltan una vez mas la importancia de realizar inversiones educativas. Los
resultados de la evaluacibn mostraron un retraso de dos afios en la educacion
bésica de Peru. La salud mental de los nifios es un tema crucial. Sélo el 10% de los
alumnos de segundo de bachillerato evidenciaron niveles aceptables de
autoeficacia emocional (Copera Infancia, 2022).

La educacion de las matematicas en los colegios, universidades ha sido una
preocupacion para todos los profesores, padres de familia y especialistas. La gran
variedad de lecciones que abarcan en las distintas areas de las matematicas hizo
gue los estudiantes no asimilen de manera apropiada ciertos conceptos. Es por ese
motivo la solucion de un software educativo que le permita al alumno interactuar y
aprender las matematicas mostrandoles en cada tema disefios innovadores,
creativos e interactivos por cada tema que va aprendiendo. Peru ocupo en el ultimo
lugar en matematicas y esto ha sido una constante, sin embargo, hay noticias
ocasionales donde los peruanos hayan ganado una medalla en campeonatos

internacionales.

De este modo, podemos establecer la relevancia de las Tecnologias de la
informacién y comunicaciéon (TIC), en el ambito internacional tenemos a Guafia
et al. (2022), donde sefalaron que la innovacion tecnoldgica es un componente
crucial del proceso en el aprendizaje y que las formas de ensefiar cambian
continuamente. La educacion es un componente crucial de la existencia humana, y
el uso de las TIC modernas se ha extendido a diversos ambitos sociales. Desde los
primeros dias de los ordenadores personales hasta los avances técnicos mas
recientes, como la inteligencia artificial, las TIC han tenido un impacto que

demuestra cdmo los nuevos avances tecnoldgicos de informacion y comunicaciéon



son un componente crucial en el proceso de aprendizaje. Del mismo modo, Islas
(2017) afirmo que es crucial subrayar que el avance tecnolégico no se produce al
mismo ritmo y a la misma velocidad que el avance educativo; en general, se sabe
gue este Ultimo sigue rezagado y que hay muchos factores que ralentizan su
progreso, si no igual o significativamente, al menos si de forma mas rapida y
significativa. A pesar de las tecnologias, se pueden enfrentar las necesidades de
formacion ampliadas y diversificadas, también deben aportar soluciones creativas
y duraderas que ofrezcan alternativas excelentes en ambitos cruciales del sistema

educativo.

Por otro lado, en el ambito nacional tenemos a Coronel y Agramonte (2023),
manifestaron que el papel del profesor es sin duda fundamental en el ambito de la
educacion, el mundo dinamico en el que trabajan los profesores hoy en dia esta
marcado por los avances cientificos y el uso generalizado de las TIC, lo que
significa que los profesores deben recibir formacion continua para incorporar las
TIC a sus practicas diarias. Del mismo modo, Gomez y Escobar (2021) sefialaron
gue Incluso antes de la epidemia, el sistema educativo de Peru se caracterizaba
por una desigualdad en el acceso a servicios educativos de excelente calidad. Los
aspectos a considerar son: la cobertura, la gestion de las escuelas, la ubicacion,
las instalaciones y las TIC. En la pandemia, la educacion se volvié un bien de

consumo accesible solo para aquellos con recursos econdémicos y tecnologicos.

En la formulacién del problema, los maestros han utilizado durante mucho
tiempo técnicas y estrategias obteniendo como resultados no convincentes en la
ensefianza de las matematicas, pero ahora hay nuevas oportunidades disponibles
a través del software educativo. De alli se plante6 la siguiente pregunta general:
¢,Como la propuesta de un plan de negocios determinara si es viable la
implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 20237
El problema general es: ¢ Qué consideraciones se debe tener en cuenta para que
sea viable el plan de negocios para la implementacion de una empresa de
desarrollo de software educativo, Lima 20237?; sobre los problemas especificos son:
¢, Qué aspectos se debe considerar en la dimension de recursos humanos para el
plan de negocios para la implementacién de una empresa de desarrollo de software

educativo, Lima 20237?; ¢Qué aspectos se debe considerar en la dimension de



recursos tecnoldgicos para el plan de negocios para la implementacion de una
empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023?; ¢ Qué aspectos se debe
considerar en la dimensién comercial y marketing para el plan de negocios para la
implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023?;
¢Qué aspectos se debe considerar en la dimension financiera para el plan de
negocios para la implementacion de una empresa de desarrollo de software
educativo, Lima 2023?.

En referencia al fundamento del estudio de investigacion, la justificacién
tedrica, segun Baena (2014) sefal6 que estuvo vinculada al interés de los
investigadores para profundizar en los planteamientos tedricos que abordan el
problema que se estd explicando, con el fin de aportar al desarrollo del
conocimiento cientifico. Por lo tanto, para este estudio concreto, la justificacion
tedrica es que el plan de negocios pretende crear una empresa en el rubro de
creacion de programa educativo, que tiene por objetivo de mejorar la educacion
matematica, ofreciendo una excelente alternativa con un disefio creativo e
innovador donde al nifio le permita adquirir nuevos conocimientos basicos como:
Identificar, reconocer, organizar, conectar y representar elementos, luego les
permitan construir, abstraer, evaluar, deducir, justificar y explicar, finalmente
interpretar, puedan hacer juicios y tengan la capacidad de razonar l6gicamente , de
la misma manera ayudara al profesor estar siempre en contacto con el uso de las
TIC. La utilizacion del software educativo permitird en los nifios estar mas
motivados por lo interactivo que van a ser los temas de las matematicas donde
podran avanzar cada actividad a su propio ritmo, de acuerdo a sus habilidades y

necesidades.

De otro lado, el objetivo general que se consideré en el estudio fue:
Determinar la viabilidad del plan de negocios para la implementacién de una
empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023. Asi mismo se
determinaron cuatro objetivos especificos: Determinar la elaboracion del plan que
se va considerar en las dimensiones de recursos humanos para la implementacién
de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023; determinar la
elaboraciéon del plan que se va considerar en la dimension tecnoldgica para la

implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023;



preparar el plan de marketing y comercial para la implementacion de una empresa
de desarrollo de software educativo, Lima 2023; determinar la factibilidad
financiera y econdmica para la implementacion de una empresa de desarrollo de

software educativo, Lima 2023.

Con respecto a la formulacion de hipotesis, se tuvo como hipétesis general:
La propuesta de un plan de negocio viabiliza la implementacion de una empresa de
desarrollo de software educativo, Lima 2023. Con respecto a las hipoétesis
especificas se tiene: Es viable el desarrollo de la dimensién de recursos humanos
en el plan de negocio para la implementacién de una empresa de desarrollo de
software educativo, Lima 2023; es viable el desarrollo de la dimension tecnolégica
en el plan de negocio para la implementacion de una empresa de desarrollo de
software educativo, Lima 2023; es viable el desarrollo de la dimension comercial y
marketing en el plan de negocios para la implementacion de una empresa de
desarrollo de software educativo, Lima 2023; es viable el desarrollo de la dimension
financiera en el plan de negocios para la implementacion de una empresa de

desarrollo de software educativo, Lima 2023.



Il. MARCO TEORICO

En referencia de los antecedentes de trabajos realizados en el contexto
internacional sobre las variables de estudio se tiene a Choque et al. (2020) en su
trabajo publicado tuvo por objetivo aumentar las probabilidades de acceso al
financiamiento para un emprendimiento, apoyandose de las herramientas, como el
uso de coaching. El software fue implementado utilizando la tecnologia web mas
avanzada y es facil de usar y actualizar. La metodologia utilizada fue la de realizar
un estudio de mercado cualitativos y cuantitativos donde se busque realizar la
medicion de las preferencias y aceptacion de usuarios potenciales de la plataforma.
En el resultado del estudio determin6 que el software disefiado generé
oportunidades nuevas de negocio, orientado para personas que deseen emprender
gue no tienen conocimiento de las herramientas tanto en el nivel nacional e

internacional.

Segun Mosquera (2022) en su investigacion realizada manifestd que el
propdsito evaluar la viabilidad para la ejecucion de un centro de idiomas virtual en
Bogota que permitid agregar valor al aprendizaje de una segunda lengua en
Colombia y tratar de incrementar el bilingliismo. Se espero que el dominio del inglés
entre niflos, jovenes, profesiones y adultos aumentaran en los proximos afios.
Colombia tuvo un dominio de inglés bajo, en el ranking se encuentra en la posicion
77 dentro de los 100 paises (entre Dinamarca y paises bajos) y en la posicion 17
de 19 dentro de Latinoamérica. En cuanto a la metodologia se elaboraron criterios
para cada estudio que conforman un plan de negocios como es el estudio de
mercado, técnico, financiero y social. Con respecto a la evaluacion financiera se
obtuvieron como resultados un VAN de $ 55, 753.657 y el TIR del 47.51%, el
resultado indica que el proyecto fue viable. En los resultados del estudio se
determind la aceptabilidad de las plataformas en linea para poder aprender otro

idioma.

De acuerdo a Flor (2022) en su estudio realizado dentro de la educacion
cuyo objetivo fue de proponer un plan de negocios para una unidad educativa con
prioridades en necesidades educativas especiales no relacionados a la

discapacidad, actualmente el modelo educativo tradicional brinda servicios



inclusivos para discapacidades fisicas, y no de reforzamiento a los conocimientos
del aprendizaje, que son factores que no ayudan el desarrollo o proceso académico
y personales de los alumnos durante la educacién; abordando las discapacidades
de aprendizaje y empoderandolos para participar significativamente en la vida
social en el futuro. Dentro de la metodologia utilizaron los métodos de analisis y
inductivos mediante encuestas a una muestra recolectada, se consultaron articulos
académicos, fuentes de informacion, paginas web y libros. En el analisis financiero,
se obtuvieron un VAN de $35, 664.38 con una proyeccion de cinco afios y un TIR
del 39% lo que resulté atractiva para los inversionistas. Como resultado se pudo
concluir que fue viable la creacion de un centro educativo enfocada en necesidades
especiales no relacionadas con discapacidades y que se diferencien de otros
competidores, enfocados en nifios de 5 a 11 afios relacionados con la educacion

formal.

Asi mismo Gutiérrez et al. (2020) propusieron en su trabajo de investigacion
examinar como los alumnos de primaria resolvian problemas matematicos
utilizando técnicas de visualizacion posibilitadas por los entornos TIC. Para ello se
empleo la metodologia cualitativa interpretativa. De acuerdo con la categorizacion
de las tareas propuestas, se descubrié que, mediante el uso de software instructivo,
la visualizacion desempefié un papel muy esencial en lo que respecta a los

planteamientos de resolucion de problemas de los alumnos.

Por otro lado Marquez (2018), en su estudio realizado cuyo objetivo fue
exponer varias aplicaciones de realidad aumentada para la educacién basica y
evaluar y analizar si la dinamica del juego mejora el aprendizaje. La tecnologia
permite ampliar la informacion percibida del entorno, asi como de mejorar y ampliar
los conocimientos. Se concluyo6 que la tecnologia permite crear una gran variedad
de dinamicas pedagogicas que los profesores pueden emplear y que ayudan en el
desarrollo de apps de realidad aumentada sin requerir conocimientos informaticos

demasiados avanzados.

Por otro lado, a nivel nacional, se tiene a Chafloque (2018) el principal
objetivo de su investigacion fue aumentar la capacidad de los alumnos de tercer

grado de primaria para resolver problemas matematicos relacionados con



cantidades utilizando software informaticos enfocados en el método "aprender
haciendo", asi como aumentar la proporcion de alumnos que actian y piensan
matematicamente en situaciones que implican cantidades, aumentar la proporcion
de alumnos que traducen correctamente cantidades en expresiones numeéricas.
Como metodologia se utiliz6 Mecanica Dindmica Estratégica (MDE - Educativa)
siendo cinco los pasos a seguir, utilizando un modelo de aprendizaje practico. Kolb
muestra cuatro pasos de como las personas aprenden a través del ciclo de
aprendizaje. En los resultados del estudio determiné que en el pre test resultd con
46,67% se tuvo resultados positivos donde el alumno puede traducir cantidades a
expresiones numéricas de manera correcta y al utilizar la herramienta se obtuvo un
66,67%.

De acuerdo a Vega y Mestanza (2021) en su investigacion realizada tuvo
como objetivo examinar como se utilizan la tecnologia en los procesos del
aprendizaje y qué papel desempefian en la calidad educativa. El estudio fue un
analisis documental de tipo descriptivo. Se tomaron y analizaron 20 articulos de
Scielo, Scopus, Redalyc y Web of Science. Estos articulos destacaron la necesidad
de aumentar las habilidades y competencias tecnoldgicas, asi como el modo de
utilizar las herramientas tecnoldgicas para elevar el nivel educativo en las aulas. Se
establecieron que la correcta aplicacion de las tecnologias en el sector educativo
no solo ayuda y apoya el desarrollo de nuevos conocimientos y habilidades, sino
gue también hace posible que el nuevo lider educativo desarrolle las competencias

y habilidades que se requeriran en el presente y en el futuro.

Del mismo modo Solano etal. (2022) propusieron en su trabajo de
investigacion crear una presentacion de plan de empresa para elaborar de una
plataforma de venta de cursos en linea para profesores, alumnos y organizaciones
privadas que se encuentran interesados en la ensefianza. También se estudiaron
estrategias y escenarios de creacion de empresas. Para construir una empresa
sélida, se empled la técnica M-Learning, que considerd los siguientes factores:
econdmico, financiero y tecnolégico. Existieron un mercado de profesionales y
universitarios que necesitaron cursos online para avanzar en sus conocimientos,
segun el andlisis de los entornos micro y macro en los resultados. De esta manera

se lleg6 a la conclusién que la propuesta fue viable, tuvo un Valor Presente Neto



de S/.373'010.91 y un TIR de 292.22%, cuyos indicadores hicieron factible la

implementacion de la propuesta.

Dando sustento a las teorias de esta investigacién, establecemos
fundamentos sobre nuestra primera variable Plan de Negocios, encontrando a
Dvoulety (2023) que propuso sobre los efectos de los concursos de planes de
negocios donde se evalla el desempefio de los equipos emprendedores. El plan
de negocio fue sin duda parte del llamado concepto de ecosistema emprendedor,
configurando un entorno cultural, social, econémico e institucional mas amplio de
emprendedores y las personas que se dedican al autoempleo. Desde la perspectiva
de Weinberger (2009), sefial6 que un plan de negocios es manuscrito con precision,
claridad y sencillez, que es la respuesta al proceso de planificaciéon. Un plan de
empresa sirve para dirigir una empresa, ya que en €l se esbozan desde los objetivos
gue hay que alcanzar hasta las tareas diarias que hay que llevar a cabo para
cumplirlos. Se compone como inicio de partida de identificar las oportunidades de
mercado, analisis ambiental, planificacion estratégica, marketing, recursos
humanos y finanzas. Del mismo modo Henriques et al. (2022) sefal6é que, el plan
de negocios es una importante hoja de ruta de un posible escenario futuro que
puede ayudar a mejorar posibilidades de éxito de la empresa. Asi mismo Baque
et al. (2020) indic6 que el objetivo de un plan de empresa es validar la factibilidad,
econdmica, técnica, social y medioambiental de todo proyecto teniendo en cuenta
sus oportunidades, puntos fuertes, amenazas y puntos débiles, asi como un analisis
del entorno en el que se desarrollara. Para Souza et al. (2020) sefialé que es una
herramienta cada vez mas importante para anticipar resultados de los escenarios
de una unidad de negocio antes de su implementacion, y que no solo la rentabilidad
es un parametro determinante, sino también la percepcion de los riesgos. Es un
mapa perceptivo para la toma de decisiones. De mismo modo, Pavlikova et al.
(2023) senalaron que el plan de empresa debe incluir un resumen ejecutivo, la
descripcion organizativa, un andlisis de mercado, un plan de marketing, un plan

operativo, un plan financiero y un analisis de riesgos.

Del mismo modo establecimos sobre nuestra segunda variable empresa de
desarrollo de software educativo, encontrando a Rodriguez et al. (2022) donde

consideraron en sus investigaciones realizadas que las tecnologias, especialmente



el internet, permiten facilitar el proceso educativo en el desarrollo de habilidades y
optimizar el intercambio global de conocimientos. Las TIC han tenido un gran
impacto en la educacion y la nueva generacion las ha utilizado de forma natural
para hacer las cosas mas faciles y depende del usuario utilizarlas adecuadamente.
Mediante el empleo de TIC (Tecnologia de informacién y las comunicaciones) hay
una mejora sobre el rendimiento escolar como la automatizacion de las actividades.
Desde el problema sanitario generado por el Covid-19 la tendencia de utilizar las
TIC se ha orientado a la implementacion de nuevos modelos educativos, entornos
colaborativos, practicos e innovadores a través de herramientas digitales. En la
misma linea, Jagrgensen y Danieli (2024), donde manifestaron que la empresa es la
capacidad para adquirir, asimilar, transformar y explotar conocimiento externo. Por
otro lado, Liu et al. (2023) consideraron que es importante que las empresas se
desarrollen de manera sostenible para promover el crecimiento de la alta calidad
de la economia. Asi mismo, Berger (2005) manifestd que una empresa es un
establecimiento que combina recursos humanos, monetarios, tecnoldgicos y
materiales para producir servicios y/o productos para atender y satisfacer las
necesidades de los consumidores y les permitan reportar beneficios a los

accionistas.

Dentro de las dimensiones de la primara variable se tiene a Tsuja y Marifio
(2013), manifestaron que el entorno es una fuerza externa cuyas acciones
perjudican a la organizacion en relacion de la operacion de los mercados y de las
tecnologias que utiliza. En un entorno permanente o estable, la estructura de una
organizacion puede enfatizar en las siguientes cualidades organizacionales:
eficiencia, control vertical, procedimientos estandarizados, especializacion y la
centralizacion de la toma de medidas. Del mismo modo, se tuvo a Barrios et al.
(2022) donde comentaron que el entorno se define como la competencia que tiene
el emprendedor para descubrir las oportunidades y saber aprovecharlas, las
empresas debe estar constantemente alerta para detectar las oportunidades y las
amenazas. Para Shonia et al. (2022) sefial6 que es el conjunto de elementos
internos y externos que afectan al funcionamiento y la eficacia de una organizacion
se conoce como entorno empresarial. EI macroentorno y el microentorno son los

dos niveles que pueden distinguirse.



De acuerdo a Guercio etal. (2020), sefialaron que las empresas que
desarrollan y explotan econémicamente innovaciones tecnolégicas que requieren
un alto nivel de incertidumbre son empresas de base tecnoldgica, y esta
incertidumbre son uno de los mas grandes retos a los que tienen que enfrentar los
inversionistas cuando intentan financiar iniciativas de inversion. La importancia de
las empresas tecnologicas reside no solo en el aporte al crecimiento econémico,
sino también en el hecho de que se consideran conductos para la aplicacion del
conocimiento cientifico a bienes, procedimientos y servicios, elevando asi la
tranquilidad de los individuos en la sociedad. Por otro lado, se tuvo a Barrera (2007)
donde sefial6 que la palabra "empresa" solo se utiliza para describir compafiias con
animo de lucro y con estructuras de propiedad privada, en las que la légica del

desarrollo de la riqueza y el valor econdmico para los propietarios es la horma.

De acuerdo a lo mencionado Barrios et al. (2019) manifestd que un proceso
es una serie de pasos que funcionan juntos de forma légica, sistematica y sinérgica
para convertir entradas en salidas que aporten valor y respondan a una
determinada necesidad del entorno. Del mismo modo, se tuvo a Stout (2018) quien
manifestd que un proceso es una entidad que, al igual que un objeto fisico, no se

extiende en el tiempo ni tiene partes temporales, sino que persiste en el tiempo.

Del mismo modo, Ramirez et al. (2022), manifesté que la productividad es el
proceso mediante el cual los recursos de productividad se emplean para producir
bienes y servicios ofrecidos en los mercados, el objetivo es aumentar los insumos
gue se utilizan, como personas, bienes, dinero y recursos financieros en el mercado
de produccion. Lograr la competitividad en el mercado es parte de la mision de la
organizacion. Sin embargo, una empresa productiva proviene de uso eficaz y
eficiente de los recursos, mano de obra, bienes, tierra, materiales energia y
conocimiento en el proceso de producir los capitales y servicios. Del mismo modo
se tuvo a Toubes et al. (2023) donde sefialaron que una competitividad competitiva
es una actitud, un comportamiento dirigido a superar a la competencia a través del

pragmatismo.

Por otro lado, la competitividad segun KravCakova et al. (2023), es la

capacidad que tiene la empresa en particular donde se desarrolla las ventajas
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competitivas. La competitividad es una cualidad que establece que una empresa
comercial obtenga el éxito en la competencia con otras empresas comerciales. Los
ganadores son aquellos que saben utilizar adecuadamente su ventaja competitiva
con el de la empresa competidora y que le permita obtener sobre sus rivales una
ventaja. La competencia constante significa que la compafia pueda desarrollar
beneficios competitivos en el futuro de manera rapida de lo que su competidor
pueda copiar sus ventajas que tiene actualmente. Asi mismo Péez et al. (2021), en
una revista publicada sefial6 que la competitividad desde el punto de vista
empresarial se construye a partir de un modelo que considera las cinco fuerzas
para formular estrategias corporativas que fortalezcan la competitividad de la
empresa como se muestra en los siguientes puntos: a) Amenaza de nuevos
competidores, b) Poder de negociar del consumidor, c) Poder de negociar del
proveedor, d) Amenaza de bienes y servicios de sustitucion, e) Rivalidad entre los
competidores actuales. Asi mismo, Rambe y Khaola (2023) manifestd que la
competitividad como es la capacidad para producir y vender productos de calidad
aceptable en los mercados locales e internacionales a precios competitivos, al
mismo tiempo que genera retornos adecuados sobre los recursos empleados o

consumidos en su produccion.

Siguiendo con la investigacion, consideramos las teorias para la segunda
variable, empresa de desarrollo de software educativo, para ello tenemos a Baque
et al. (2020), manifestaron que una entidad es la que suministra o fabrica servicios
y/o bienes deseados por los clientes al tiempo que le permite obtener beneficios
economicos. La empresa necesita recursos materiales, tecnoldgicos, financieros y
humanos para alcanzar sus objetivos. La organizacion esta conformada por una
serie de piezas interconectadas que trabajan juntas para alcanzar un objetivo, ya
sea directa o indirectamente. Este objetivo no es mas que la obtencién de productos
mediante un proceso de transformacion de insumos. Por otro lado, Tantalean
(2022) definié a una empresa como una unidad econémica que busca beneficiarse
de la produccién y la gestion organizando y coordinando varios factores (trabajo y
capital), como el de comercializar productos o prestar servicios en el mercado. Asi
mismo Sanchez (2006), consider6 a la empresa como una comunidad de

trabajadores, en la que todos contribuyen a un fin comun. Asi pues, si se quiere
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gestionar con éxito una empresa, ésta debe reconocer que un trabajador es algo
MAs que un recurso 0 una extension de una maquina; es un ser humano con
dignidad humana. Del mismo modo tenemos a Weinberger (2009) quien definié a
la empresa como una estructura que integra recursos humanos, fisicos,
tecnologicos y financieros para producir servicios y productos para atender las
necesidades o demandas de un mercado objetivo con el esfuerzo por obtener
beneficios o ventajas. Segun Handy (2019) manifesté que la compafiia es una
forma de organizaciéon que puede adoptar diferentes culturas, dependiendo de sus

objetivos, valores y estructuras.

En ese sentido, podemos establecer la primera dimension de esta variable
siendo Recursos Humanos, para ello tenemos a Armijos et al. (2019), en la cual
definieron como un grupo de individuos que laboran para una empresa
contribuyendo con sus actitudes, habilidades, conocimientos y motivaciones para
el cumplimiento de los objetivos empresariales. El recurso humano destaca por su
potencial de creacién de valor que marca la diferencia a una empresa de los
competidores. Crear una ventaja competitiva de una fuerza laboral competente y
motivada se ha convertido en un paradigma en los negocios. Por otro lado Correa
(2013) afirmd que los recursos humanos son las personas que hacen parte de una
organizacion y que contribuyen al logro de sus objetivos mediante el uso de sus
conocimientos, habilidades, actitudes y motivaciones. Se hace hincapié lo
importante que son las gestiones de los recursos humanos como una funcion
estratégica que busca atraer, desarrollar y retener a las personas con mucho talento
en las empresas. Se propone que las personas con perfiles en psicologia y
administracion son los mas idéneos para asumir esta responsabilidad, debido a sus
competencias y formacion especifica. En la misma linea, para Agudelo et al. (2016)
manifestaron que el capital humano es activo mas valioso de una empresa y el
elemento esencial para el direccionamiento estratégico. Planificar, organizar, dirigir
y regular las operaciones relacionadas con la seleccion, el reclutamiento, la
formacion, la valoracion, la evaluacion, la remuneracion y el desarrollo personal
forman parte de las gestiones de recursos humanos. Del mismo modo, Mollet y
Kaudela (2023) sefialaron que los recursos humanos es un soporte mas inclusivo

para el trabajo integrador de cultura y liderazgo en organizaciones agiles.

12



Asi mismo, tenemos a la dimension de Recursos Tecnoldgicos, segun
Salgado (2023), consideraron que la era digital ha observado un cambio
significativo en el comportamiento del consumidor, pasando del uso de métodos
tradicionales de consumo al uso de un sitio especifico para el establecimiento de
relaciones, eleccion, precio y relacion postventa y distribucién. Estos cambios se
pueden ver en todo el mundo y el importante impacto que han tenido en el modo
de intercambiar los bienes y servicios mediante el uso de métodos no tradicionales.
Para Weinberger (2009) consideré que los recursos tecnoldgicos se dividen en
cuatro categorias y pueden ser tangibles o intangibles: hardware, software, redes y
datos. La tecnologia es crucial para el rendimiento de una empresa, ya que afecta
a los siguientes aspectos: a) optimizacion del proceso de produccién, b)
introduccion de mejoras, c) eficiencia en la utilizacion de recursos y d) respuesta
rapida a los cambios del entorno. La aplicacion eficaz de la tecnologia proporciona
a la empresa una ventaja competitiva y permite reducir los costes globales. Se
refiere a la adecuacion de equipos, herramientas y conocimientos, asi como a la
formacion continua y la adaptacion al entorno. Por otro lado, Talavera y Marin
(2015) consideraron que los materiales tecnologicos son herramientas que apoyan
a la pedagogia en el proceso de la ensefianza-aprendizaje, ampliando las
actividades en la ensefianza de las ciencias basicas integradas, alcanzando los
objetivos propuestos con mayor seguridad, motivacion e interés. ayudar a los
alumnos en la construccion y reconstruccion de su aprendizaje, en el encuentro de
caminos hacia el desarrollo de seres pensantes, llenos de dialogos abiertos y
reflexiones capaces de resolver problemas. Para Castellanos (2003) donde sefial6
gue la gestion tecnoldgica es vital y de prioridad en toda gestién global de las
empresas que desean ser competitivas en la era del conocimiento. La gestion
tecnoldgica implica identificar, seleccionar, adquirir, desarrollar, transferir y aplicar
la tecnologia adecuada para cada negocio. Del mismo modo, Moreno et al. (2023)
sefalaron que la tecnologia en los campos de los servicios sociales ayuda a agilizar
los flujos de trabajo, y que la gestién de “big data” permitiria la anticipacion de

necesidades y la asignacion temprana de los recursos necesarios.

En la dimensibn Comercial y Marketing, segun McGee y Spiro (1988)

manifestaron que el marketing es el proceso de conceptualizacion, fijacién de
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precios, promocién y difusion de ideas, servicios y productos con el fin de producir
intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizativos. Del mismo
modo Izquierdo et al. (2020) afirmaron que el marketing es un instrumento crucial
para posicionar nuevas empresas en funcién de su actividad productiva y vender
articulos a mercados potenciales por medio del estudio de las necesidades actuales
y futuras para obtener una ventaja competitiva en las demandas de los clientes.
Conocer las verdaderas demandas del usuario y analizar e investigar el mercado
puede ayudar en muchas circunstancias a crear, llevar a cabo, disefiar, procesar y
satisfacer esas necesidades. Esto conduce a un aumento del empleo, mayores
ventas y mejores activos empresariales. Del mismo modo, Weinberger (2009)
definid al plan de marketing como una herramienta crucial para crear y llevar a cabo
empresas de éxito. Comenzar con una descripcion del segmento de mercado o
mercado objetivo que se desea alcanzar, asi como el posicionamiento que la
empresa pretende lograr, o0 cOmo quiere el propietario que se recuerde a la

empresa, es la primera accion para desarrollar un plan de marketing.

En la dimensién de Finanzas, segun Vallejo (2023), consider6 a la gestion
financiera como uno de los cimientos mas vitales en la economia de un pais, ya
gue tiene un papel preponderante en el buen funcionamiento de la economia del
pais. Las entidades financieres son los principales intermediarios ya que cubren
una importante parte del comercio financiero ya que representan mas del 90% de
las actividades financieras. Como regla de funcionamiento, se requiere diversas
organizaciones para asegurar la financiacion, la rentabilidad y la solvencia. Asi
mismo, segun Diaz y Arias (2022), sefalaron que las finanzas son un conjunto de
acciones que mueven, gestionan y controlan el dinero y otros recursos valiosos
para tomar decisiones. EI método adecuado en que una empresa gestione sus
recursos es muy importante ya que necesita su tiempo y buenos resultados en el
mercado, ya que la mala planificacibn o asignacion de recursos provoca un
desequilibrio de ingresos o pérdidas. Para Correa et al. (2009) sefialaron que el
desarrollo de la planificacion financiera se define como una herramienta
empresarial importante que permite la representacion global del proyecto de
empresa, teniendo en cuenta las multiples situaciones e influencias operativas. El

proceso de planificacion financiera es adaptable y puede completarse en cualquier
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momento. Al combinar todos los elementos del plan de empresa y convertirlos en
términos financieros, constituye una herramienta empresarial util para evaluar el
éxito financiero de la empresa. Para Weinberger (2009) afirmé que el plan
financiero es una herramienta crucial por las siguientes razones: permite determinar
los recursos financieros primordiales para que se pueda realizar del plan de
empresa; permite determinar los costes totales de la empresa, incluidos los costes
de produccién, venta y administracion; permite determinar la inversion inicial que
se requiere para que se ponga en marcha la empresa; permite determinar las
necesidades de financiacion; permite determinar las fuentes de financiacion; y
permite comparar las ventajas e inconvenientes de las distintas soluciones de
financiacion. Por otro lado, Bezo y Dibra (2023) sefialaron que las normas y
procedimientos que utilizan los prestamistas y prestatarios para determinar qué
proyectos se financian, quién financia los proyectos y las condiciones de los
acuerdos financieros conforman el sistema financiero. Para Lee etal. (2023)
afirmaron la importancia del plan financiero radica en su capacidad de ayudar a los
empresarios a analizar y gestionar los riesgos financieros, los derivados financieros
y el aprendizaje automatico aplicado a las finanzas. Estos autores consideran que
el plan financiero es una herramienta esencial para tomar decisiones informadas y

optimizar el resultado de la organizacion.
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lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

Fue de tipo basica para el presente informe de investigacion,
Esteban (2018) afirmdé que se le conoce con el nombre de pura o
fundamental, se caracteriza por descubrir nuevos conocimientos, se define
como basica porque sirve como base a la investigacion tecnolégica o
aplicada y es importante para el crecimiento del conocimiento. La
investigacion béasica hace referencia a los estudios exploratorios,
descriptivos, explicativos y predictivos, que buscan responder a las grandes
interrogantes sobre el cosmos, la naturaleza y el hombre.

Por otro lado, el presente informe de estudio fue con un enfoque
cuantitativo, porque se ajusta a las necesidades y caracteristicas al estudio
gue se esta investigando o que se esta planteando. Huaman et al. (2022)
sefalé que el estudio con criterio cuantitativo emplea la coleccion de
informacion para probar las hipétesis apoyadas en analisis estadisticos y
mediciones numéricas, para formar los comportamientos y que la teoria sea
probada. Por otro lado, Sanchez (2019) consider6 que el enfoque
cuantitativo es un suceso que es medible (Ejemplo: peso, edad, numero de
hijos, masa, cociente intelectual, etc.) analizando los datos recopilados y
utilizando métodos estadisticos. Su finalidad principal es la explicacion,
descripcion, control de objetivos de las causas como la prediccion de la
ocurrencia prediciendo como punto de partida las condiciones que
descubre y sus conclusiones se basan en el uso de medidas o
cuantificadores rigorosas, tanto en la recogida de resultados como en su
procesamiento, interpretacion y analisis utilizando el procedimiento

hipotético — deductivo.
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3.1.2. Disefio de investigacion

Este estudio fue de disefio de tipo no experimental, en ese marco,
Hernandez et al. (2014) sefial6 que en una investigacion un disefio no
experimental, las variables no pueden ser manipuladas y sus fendmenos
estaran observados bajo un escenario natural porque ya han ocurrido, al
igual que sus efectos. Para Sousa et al. (2007), afirmo6 que el disefio no
experimental no tiene aleatorizacién, grupos de comparacién o
manipulacion de variables. Los cientificos observan los fendomenos
naturales sin ninguna interferencia. Existe varias razones para estos tipos
de estudio. Primero, las variables no estan sujetos a manipulacion ya sea
experimental o aleatorizacion. Asi mismo algunas variables no pueden ser
manipulables por razones éticas. En otros casos surgen variables
independientes que no se pueden controlar. En este sentido, el disefio del
estudio, que examina como se relacionan entre si las variables investigadas
el plan de negocio y la empresa, se consideré no experimental y de nivel

correlacional.
3.2. Variables y operacionalizacion

Las variables segun Espinoza (2019), considero a la operacionalizacion
de una variable implica la descomposicion de los elementos que componen la
estructura hipotética y divide de cierta manera la variable, explica que cuando
una variable se divide en dimensiones, éstas se convierten en indicadores,
gue permiten entonces la medicion y la observacion directas. La
operacionalizacién de la variable es crucial porque permite especificar los
aspectos y componentes que deben comprenderse, registrarse y cuantificarse

para extraer conclusiones.

Variable Independiente: Plan de Negocio

e Definicidon conceptual: Vega y Guerrero (2020), consider6 que el plan
de negocio esta después de la planeacion estratégica, donde se inicia
plasmando la idea de un negocio, sus metas y objetivos. Se conceptualiza

dentro de o como parte del plan estratégico. Un plan de negocios debera
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instituir la ganancia de la compafia. Es primordial analizar distintos
escenarios presentes y futuros dentro de un plan de negocio, en manera
gue tan rentable y factible sea la inversién en un negocio. Correa et al.
(2009) establecit que, el plan de negocio es el proceso que le da identidad
y vida a una empresa. Es un proceso de expresion clara y precisa como
el propdésito, la idea, el concepto, forma operativa, resultados y la vision
emprendedora del proyecto. Se considera como un mecanismo para
pronosticar los negocios en el futuro y anticiparlos, anticipa dificultades y
identifica las alternativas de soluciones a las circunstancias que se
pueden presentar.

Definicién operacional: Estuvo conformado por cinco dimensiones cada
uno con sus indicadores, la primera dimension es el entorno, teniendo
como indicadores: Canales de distribucion, clientes potenciales,
proveedores, competidores; la segunda dimension es la empresa, que
tiene como indicadores: Localizacion, trabajadores capacitados, equipos
informaticos, productos sustitutos, empresa que ofrecen el mismo
servicio; la tercera dimension es el proceso, que tiene como indicadores:
Calidad, valor del producto, capacidad; la cuarta dimension es la
productividad, que tiene como indicadores: Eficiencia, eficacia, plan de
estrategia de produccion; como ultima se tiene a la dimension
competitividad teniendo como indicadores encuesta de satisfaccion,
cantidad de quejas y/o reclamos, solvencia, liquidez, cantidad de
innovaciones, incremento de rentabilidad. Estas dimensiones se
componen de un total 21 indicadores y de 21 items. Para medir estos
items se utiliza una escala de respuesta tipo Likert.

Indicadores: Se consider6 en la primera dimension los siguientes
indicadores: canales de distribucién, clientes potenciales, proveedores,
competidores. Los indicadores considerados para la segunda dimension
son: Localizaciéon, trabajadores capacitados, equipos informaticos,
productos sustitutos, empresas que ofrecen el mismo servicio. En la
tercera dimension se consideran los siguientes indicadores: calidad, valor
del producto y capacidad. En cuarta dimension se considera los siguientes

indicadores: Eficiencia, eficacia, plan estratégico de produccion. En la
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quinta dimension: Encuesta de satisfaccion, cantidad de quejas y/o
reclamos, solvencia, liquidez, cantidad de innovaciones, incremento de
rentabilidad.

e Escalade medicion: Se tuvo en cuenta una escala de medida ordinal.
Variable dependiente: Empresa de desarrollo de Software Educativo

e Definicién conceptual: Baque et al. (2020) consideré que la empresa es
una organizacién que suministra o produce bienes y/o servicios que los
clientes necesitan y que les permite obtener un beneficio econémico. Para
alcanzar sus objetivos, el funcionamiento en la organizacién requiere de
los recursos tecnoldgicos, materiales, humanos y financieros. Tantalean
(2022) definio a la empresa como una unidad econdémica que busca
beneficiarse de la produccion y la gestion organizando y coordinando
varios factores (trabajo y capital), como el de comercializar productos o
prestar servicios en el mercado.

e Definicion operacional: Esta conformada por cuatro dimensiones con
sus respectivos indicadores, la primera dimensién son los Recursos
humanos que tiene como indicadores: capacitacion del personal,
reclutamiento y seleccion, beneficios, retencion del personal; la segunda
dimension son los Tecnoldgicos que tiene como indicadores: talento
humano, estrategia de innovacioén, cultura y valores; la tercera dimension
es el Comercial y Marketing que tiene como indicadores: analisis de
mercado, estrategia de oferta y demanda, estrategia de marketing mix; y
como cuarta dimension tenemos al financiero que tiene los siguientes
indicadores: flujo de ingresos, costo-beneficio, ventas, ingresos. Estas
dimensiones se componen de un total 14 indicadores y de 14 items. Para
medir estos items se utiliza una escala de respuesta tipo Likert.

e Indicadores: Se consider6é en la segunda dimension los siguientes
indicadores: Capacitacion del personal, reclutamiento y seleccién,
beneficios, retencién del personal. Los indicadores considerados para la
segunda dimensién son: Talento humano, estrategia de innovacion,

cultura y valores. En la tercera dimension se considera los siguientes
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indicadores: Andlisis de mercado, estrategia de oferta y demanda,
estrategia de marketing mix. En la cuarta dimension se considera los
siguientes indicadores: Flujo de ingresos, costo-beneficio, ventas,
ingresos.

e Escalade medicién: Se tuvo en cuenta una escala de medida ordinal.
3.3. Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis
3.3.1. Poblaciéon

Segun Arias et al. (2016) sefalaron que la poblacién de estudio se
describe como un grupo definido, restringido y facilmente accesible de
casos a extraer y referenciar para la eleccion de muestras, el término se
aplica no solo a individuos sino también a familias, objetos, animales,

muestras bioldgicas, hospitales, registros, organizaciones.

Para el trabajo de estudio que fue presentado, la poblacion estuvo
conformado por el total de 8047 colegios en la ciudad de Lima entre

privadas y particulares, informacion obtenida del Comercio y Minedu.

e Criterios de inclusion: Estuvo conformado por los directores,

profesores y padres de familia de los colegios de la ciudad de Lima.

e Criterios de exclusion: Se excluyeron a los colegios que por diversos
motivos no deseen participar de la encuesta como también los colegios

gue no cuentan servicio de internet.

3.3.2. Muestra

Segun Naupas et al. (2018), consideraron que la muestra es una
parte o subconjunto del conjunto universal o poblacion de estudio y por lo
tanto tienen las caracteristicas basicas a investigar, es muy clara y no da
lugar a ambiguedades. Un error comun es decir “la muestra esta
compuesta por la poblacion porque es reducido”. Esta informacion es

completamente falsa porque implica que es una parte de un todo y no se
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puede considerar como un todo. Segun Otzen y Manterola (2017),
consideraron que hay dos formas de obtener la muestra: probabilistica y
no probabilistica. La probabilidad de que cada persona sea investigada
puede determinarse utilizando técnicas de muestreo probabilistico, y cada
persona debe ser elegida aleatoriamente para ser incluida en la muestra.
En cambio, la eleccién de los sujetos de estudio dependera de factores
unicos que el investigador tuvo en cuenta en ese momento exacto al

utilizar métodos de muestreo no probabilisticos.

Desarrollo de muestra, donde:

N= Tamario o total de poblacion (Total de colegios en Lima)

n = Tamafio o total de muestra poblacional

Z = Valor del nivel de confianza. El rango de confianza para el
presente estudio fue del 95%, donde el valor de Z fue de 1,96.
P = Probabilidad de aceptacion dentro de la poblacion. Por lo
tanto, (1- p) es la proporcion de la muestra complementaria.
Del mismo modo, segun datos del INEI del 2022, indica que
en Lima el 79,2% de las personas tienen acceso al internet,
siendo un 20,8% las personas no tienen acceso al internet.

Q = Probabilidad de rechazo

E = Error considerado, donde E sera igual a 5% (0.05)

z2xPxQxN

"TEAN+Z2xP*Q

(1.96)2 * (0.792 * 0.208 * 8047)
~ (0.05)2 % 8047 + (1.96)2 = 0.792 * 0.208

n

n = 245

Reemplazando los valores mencionados se obtuvo que la
muestra es de 245 colegios entre nacionales y particulares que

se tendran en cuenta en la ciudad de Lima.
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3.3.3. Muestreo

De acuerdo al articulo realizado por Otzen y Manterola (2017)
manifestaron que el muestreo es una técnica que pueden ser
probabilisticas donde se permiten conocer las posibilidades o
probabilidades del sujeto que se esta estudiando para ser considerado en
la muestra seleccionando al azar y por otro lado tenemos las no
probabilisticas donde la eleccién de los individuos dependera de ciertos
criterios o caracteristicas. Del mismo modo Karlins et al. (1988) sefialaron
gue son dos los tipos de muestreo: probabilistico y no probabilistico. En el
muestreo probabilistico, tienen una probabilidad establecida por cada
miembro de la poblacion y diferente de cero al ser elegido para la muestra;
en el muestreo no probabilistico, la muestra se elige en funcidén de las
preferencias personales del investigador. En el informe de este estudio se
utilizé un muestreo no probabilistico porque la muestra se eligié en funcion

del enfoque del estudio y estaba formada por centros escolares voluntarios.
3.3.4. Unidad de analisis

De acuerdo a lo indicado por Naupas et al. (2018) donde afirmaron
gue las unidades que tienen particularidades parecidos y estan ubicadas
en un area determinada, es decir son las cualidades de un individuo, objeto
para realizar una medicion de las variables que se esta desarrollando, lo
cual son aplicados por los instrumentos. Para el presente trabajo de estudio

esta conformada por los profesores de los colegios de la capital de Lima.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

En el estudio donde la primera variable Plan de negocio, la técnica que
se empled fue la encuesta teniendo por objetivo recabar informacion y es de
tipo cuantitativo. Segun lo mencionado por los autores Castro et al. (2020),
consideraron que la encuesta es un proceso por el cual se recopila informacion
gue se basa en las respuestas de la formulacion de las interrogantes pudiendo
ser cerradas o abiertas aplicados a un grupo indistinto de sujetos de la muestra.

El uso de este método o técnica de recopilacion de informacién es necesario

22



para recabar informacion necesaria del trabajo de estudio en curso. De mismo
modo Huang y Chang (2023) sefialaron que una encuesta es un tipo de
metodologia de investigacion que recoge y analiza la informacion extraida de
la muestra representativa de la poblacién para explicar un conjunto de

caracteristicas.

El presente trabajo de estudio la técnica utilizada fueron los
cuestionarios, donde fueron consideradas la definicion de las variables, las
definiciones de las dimensiones y de los indicadores utilizados en el presente
trabajo de estudio. El cuestionario estuvo conformado por cinco(5) alternativas
de interrogantes: 1=Nunca, 2=Casi Nunca, 3=A Veces, 4=Casi siempre, y
5=siempre, conformado por un total de 21 preguntas, la primera dimensién fue
el entorno conformada por un total de cuatro(4) items, dentro de esta dimension
se tuvo los siguientes indicadores: canales de distribucion, clientes potenciales,
proveedores y competidores, donde cada uno tuvo (1) items; en la segunda
dimension se tuvo a la empresa conformada por cinco(5) items, dentro de esta
dimension se tuvo los siguientes indicadores: localizacion, trabajadores
capacitados, equipos informaticos, productos sustitutos y empresa que ofrecen
el mismo servicio, donde cada uno tuvo (1) items, en la tercera dimension se
tuvo al proceso con un total de tres(3) items, dentro de esta dimension se tuvo
los siguientes indicadores: calidad, valor del producto y capacidad, donde cada
uno tuvo (1) items; en la cuarta dimensién se tuvo a la productividad, se
considerd un total de tres(3) items, dentro de los indicadores se tuvieron a:
eficiencia, eficacia y plan de estrategia de produccion, donde cada uno tuvo (1)
items; y para la quinta dimension competitividad se considero (5) items, dentro
de esta dimension se tuvo los siguientes indicadores: encuesta de satisfaccion,
cantidad de quejas y/o reclamos, solvencia, liquidez, cantidad de innovaciones,
incremento de rentabilidad, cada uno con un total de (1) items. Se aplico a 245
colegios de la ciudad de Lima entre colegios nacionales y particulares. Para
este cuestionario se empled Likert como escala: 1 = Nunca, 2 = Casi Nunca, 3

= A veces, 4 = Casi siempre, 5 = Siempre (Anexo 02)
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Tabla 1

Documento técnico del instrumento

INFORMACION
Tamafo de muestra: 245
Técnica(tipo): encuesta de manera virtual
Instrumento(tipo): cuestionario
Numero de items: Variable independiente: 21 items
Medicion(escala): ordinal
Fecha: Jun-23
Duracion: 20 min

Nota: Informacién recabada de la encuesta sobre el plan de negocio

En cuanto al segundo parametro, una empresa de desarrollo de
software educativo se empleod el método de encuesta cuantitativa para recabar
informacion. Segun Scheuren (2004), sefiald que el término "encuesta” se
utiliza con frecuencia para referirse a una técnica que recopila datos de una
muestra de personas. Del mismo modo, Moreno (2007) definié a la encuesta
como el procedimiento de recopilacion de datos que requiere un instrumento o
herramienta de medicidon llamado cuestionario. Estad conformado por un
conjunto de items de una o mas variables medibles enfocados a una muestra
representativa del universo para obtener hechos. Encontrar los hechos
relevantes en relacion con el estudio que se presenta es lo que se requiere con

el tipo de recolecciéon de informacion.

El presente trabajo de estudio la técnica utilizada fueron los
cuestionarios, centrdndonos en la definicion de variables, definicion de
dimensiones e indicadores utilizados en el presente estudio. El cuestionario
estuvo conformada por cinco (5) tipos de respuestas: 1=Nunca, 2=Casi Nunca,
3=A Veces, 4=Casi siempre, y 5=siempre, el total de preguntas es catorce(14),
la primera dimensién fue Recursos humanos que estuvo conformada por 4
items, donde se tiene los siguientes indicadores: capacitacion del personal,
reclutamiento y seleccién, beneficios y retencion del personal, donde cada
indicador tuvo (1) items; para la segunda dimension Tecnoldgicos que estuvo

conformada por 3 items, donde se tuvieron los siguientes indicadores: talento
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humano, estrategia de innovacion, cultura y valores, donde cada uno tuvo (1)
items; para la tercera dimension Comercial y Marketing que estuvo confirmada
por 3 items, donde se tuvo los siguientes indicadores: andlisis de mercado,
estrategia de oferta y demanda, estrategia de marketing mix, donde cada uno
tuvo (1) items y para la cuarta dimensién finanzas conformada por 4 items,
donde se tuvo los siguientes indicadores: flujo de ingresos, costo-beneficio,
ventas, ingresos, donde cada uno tuvo (1) items. Se aplico a 245 colegios de la
ciudad de Lima entre colegios nacionales y particulares. Para este cuestionario
se empled Likert como escala: 1= Nunca, 2 = Casi Nunca, 3 = A veces, 4 = Casi

siempre, 5 = Siempre

Tabla 2
Especificaciones técnicas del Instrumento de la variable empresa
INFORMACION
Tamafo de muestra: 245
Técnica(tipo): Encuesta de manera virtual
Instrumento(tipo): cuestionario
Medicion(escala): ordinal
Numero de items Variable dependiente: 14 items
Fecha: Jun-23
Duracion: 20 min

Nota. Estructura de la encuesta de la variable empresa

En cuanto a la validacion del instrumento empleado para la primera variable,
tres expertos se encargaron de proporcionar la validacién correspondiente a

través de su juicio.
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Tabla 3

Validez del instrumento plan de negocios

Experto Grado Suficiencia  Aplicabilidad
Académico

Mg. Jose Francisco Magister Si Si

Gaona Vara

Mg. Sara Olivares Magister Si Si

Rodriguez

Mg. Cesar Martin Ruiz ~ Magister Si Si

Guadalupe

Nota. Informacién de los expertos para la validacion del instrumento

Para dar fiabilidad del presente trabajo de estudio se manejé el
programa estadistico SPSS v27, informacion recogida de la encuesta que se
realizo de la variable de un total de 245 colegios de la ciudad de Lima.

3.5. Procedimientos

Para reforzar este estudio, en primer lugar nos propusimos revisar y
explorar la bibliografia pertinente, las fuentes fidedignas y los datos de referencia
con el fin de fundamentar tedéricamente las variables y el aprendizaje metodologico
aplicados en este trabajo. Segundo, determinar el universo de estudio y de esta
manera determinar la muestra. Tercero, se establecié a realizar un cuestionario
gue recopil6 toda informacion sobre la primera y segunda variable de del trabajo
de estudio, el cual fue aplicado a 245 colegios de Lima. La cuarta es enviar el
cuestionario a la escuela, luego de lo cual la escuela llen6 el formulario
correspondiente y que devolvié de la misma manera con las respuestas. Quinto,
continuamos recopilando y revisando informacion que las escuelas enviaron para
gue luego pudiéramos compilar las respuestas. Sexto, se utilizé el programa
SPSS v27 para interpretar, analizar y debatir las respuestas recogidos en el
presente informe de estudio y finalmente sacar conclusiones y recomendaciones

derivadas del disefio de investigacion y resultados.
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3.6. Métodos de andlisis de datos

Referente con las variables de estudio, tuvo un disefio cuantitativo, el
método fue descriptivo debido a que se realizaron cuestionarios, el cual fueron
tomados a 245 colegios de Lima, la recopilacién de los datos recogidos fue de
manera virtual para luego hacer un ordenamiento y plasmarlo en el Excel. Los
datos obtenidos fueron tabulados y presentados en diagramas, graficos, tablas de
las variables y sus dimensiones, se utilizaran procedimientos estadisticos que

determinen la verificacién de las respuestas obtenidas.

Asi mismo, se efectu6 un andlisis estadistico utilizando el programa SPSS,
programa proporcionado por IBM, con la herramienta nos permiti6 comprobar si
las hipodtesis son validas. De acuerdo a los autores Mendoza y Hernandez-
Sampieri (2018) indicaron: “Cualquier herramienta de medicion o recopilacién de
datos cuantitativos debe cumplir tres (3) requisitos basicos: validez, confiabilidad
y objetividad.” (p.228)

e Validez

Para Rogelberg (2008) sefiald que la validez al grado en que los datos
empiricos y la justificacion tedrica respaldan la suficiencia y adecuacion de las
conclusiones y acciones extraidas del resultado de evaluacion y otras formas de
pruebas. Asi mismo, Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) sefialaron que la
validez como la precision con la que un instrumento computa la variable que
pretende contrastar. Este informe utilizo la validez de las opiniones de expertos y
el razonamiento de expertos en la materia que han recibido formacion vy

experiencia en la realizacién de investigaciones de esta naturaleza.
e Confiabilidad
Para Rogelberg (2008) sefialé que la confiabilidad se relaciona con el error
de medicién, particularmente con el error aleatorio. El grado de libertad del error

de medicion es fundamental para cualquier evaluacion de la medicion, incluyendo

el argumento de validez. Asi mismo, Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018)
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manifestaron que la fiabilidad se define como la coherencia con la que un
instrumento genera resultados razonables, sélidos, coherentes y consistentes. En
la validacién de la prueba piloto se empleé el estadistico de fiabilidad Alfa de
Cronbach. Esto permitié evaluar la fiabilidad del instrumento de medida, asi como

reducir los riesgos y realizar los ajustes necesarios.

Tabla 4

Estadistica de confiabilidad del instrumento plan de negocios

Alfa de Cronbach N de elementos
0,719 21

Nota. Informacion del SPSS

Tabla 5

Estadistica de confiabilidad del instrumento empresa

Alfa de Cronbach N de elementos
0,725 14
Nota. Informacion del SPSS

3.7. Aspectos éticos

Segun Espinoza y Calva (2020), manifestaron que los aspectos éticos
evallan el comportamiento de un individuo y emite juicios sobre su conducta,
poniendo en practica el accionar de los valores éticos adquiridos durante la vida y

las reglas establecidas de la sociedad o grupo al que pertenece.

Durante la realizacién del presente informe de investigacion se ha
respetado la ética profesional, todas las participantes involucradas en este estudio
fueron informados de manera transparente y clara donde se garantiza la
privacidad de la informacién personal y la confidencialidad, se preservara la

informacion proporcionada de los involucrados.
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Se desarrollo respetando las normas APA 7ma. edicion. Se ha contemplado
la resolucion aprobado N.° 470-022-VI-UCV de codigo de ética, asi mismo se
contempld de acuerdo al documento aprobado de grados y titulos “Guia de
elaboracion de trabajos conducentes a grados y titulos” con la disposicion de
vicerrectorado de investigacion N.° 062-2023-VI-UCV, y finalmente se valido por el

programa Turnitin.
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IV. RESULTADOS

Resultados representativos

Para determinar el andlisis se basaron en 35 preguntas sefialadas en el

cuestionario

Andlisis representativo del objetivo general: Plan de negocios y empresa

Tabla 6
Frecuencia de las variables plan de negocios y empresa

Variable Indicador Frecuencia Empresa Total
Malo Regular Bueno

Plan de Negocios Malo Cantidad 58 18 13 89
% del total 23,7% 7,3% 5,3% 36,3%

Regular Cantidad 19 35 21 75

% del total 7,8% 14,3% 8,6% 30,6%

Bueno Cantidad 15 36 30 81

% del total 6,1% 14,7% 12,2% 33,1%

Total Cantidad 92 89 64 245
% del total 37,6% 36,3% 26,1%  100,0%

Nota. Resultados obtenidos de las preguntas de las variables plan de negocios y
empresa - comportamiento

De acuerdo a la tabla 6, el cruce de los niveles "malo" correspondieron a las
variables plan de negocios y empresa, que consta de 58 respuestas y representa
el 23,7% del total, tuvo una frecuencia de alta aceptacion. Por otro lado, el cruce
del nivel "bueno" de la variable empresa y el nivel "malo” de la variable plan de
negocio, que consta de 13 respuestas, es decir, el 5,3% del total, tuvo la frecuencia
de aceptacion mas baja.
De los resultados recogidos se deduce que:
e Con un 23,7% (58 encuestados) consideré que un mal plan de negocio
influye a una mala implementacién de una empresa.
e Con un 8,6% (21 encuestados) considerd que un regular plan de negocio
influye a una buena implementaciéon de una empresa.
e Con un 14,3% (35 encuestados) consider6 que un regular plan de negocio

influye a una regular implementacion de una empresa.
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e Con un 12,2% (30 encuestados) consideré que un buen plan de negocio

influye a una buena implementaciéon de una empresa.

En conclusién, con un porcentaje alto el 12,2% que representa 30 encuestados,
indicaron que un buen plan de negocio influye a una buena implementacién de una

empresa.

Andlisis representativo del objetivo especifico 1: Recursos humanosy Empresa

Tabla 7

Frecuencia en la dimension recursos humanos y la variable empresa

Empresa

Dimension Indicador Frecuencia Total
Malo Regular Bueno

Recursos Humanos  Malo Cantidad 55 31 7 93
% del total 22,4% 12,7% 2,9% 38,0%

Regular  Cantidad 37 58 57 152

% del total 15,1% 23,7% 23,3% 62,0%

Total Cantidad 92 89 64 245
% del total 37,6% 36,3% 26,1% 100,0%

Nota: Resultados obtenidos de las preguntas del comportamiento de dimension
de recursos humanos y variable empresa

De acuerdo a la tabla 7, el cruce del grado "regular® en la dimensién recursos
humanos con la variable empresa, que consta de 58 respuestas y representa el
23,7% del total, tuvo una frecuencia de alta aceptacion. Por el contrario, el cruce
del nivel "bueno” de la variable empresa y el nivel "malo” de la dimensién recursos
humanos, que contiene 7 respuestas, es decir, el 2,9% del total, tuvo la frecuencia
de aprobacion mas baja.
De los resultados recogidos se verifica que:
e Con un 22,4% (55 de entrevistados) consider6 que una mala planificacion
de recursos humanos influye a una mala implementacion de una empresa.
e Con un 23,7% (58 de entrevistados) consideraron que una regular
planificacion de recursos humanos influye a una regular implementacion de
una empresa.

e Con un 23,3% (57 de entrevistados) consideraron que una regular
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planificacion de recursos humanos influye a una buena implementacién de

una empresa.
En conclusion, con un porcentaje alto del 23,7% que representa a 58 entrevistados,
indicaron que una regular planificacion de recursos humanos influye a una regular

implementacion de una empresa.

Andlisis representativo del objetivo especifico 2: Tecnologia y Empresa

Tabla 8

Frecuencia de la dimension de tecnologia y la variable empresa

Dimension Indicador Frecuencia Empresa Total

Malo Regular Bueno

Tecnologia Malo Cantidad 67 40 12 119

% del total 27,3% 16,3% 4,9% 48,6%
Regular Cantidad 25 49 52 126

% del total 10,2% 20,0% 21,2% 51,4%

Total Cantidad 92 89 64 245
% del total 37,6% 36,3% 26,1% 100,0%

Nota. Resultados obtenidos de las preguntas de la dimension de tecnologia y la
variable empresa - comportamiento

De acuerdo a la tabla 8, en la interseccion del nivel "malo” de la dimension
tecnoldgica y el nivel "malo” de la variable empresa, que contiene 67 respuestas,
es decir, el 27,3% del total, tuvo una frecuencia de alta aceptacion. Por otro lado,
la interseccion del nivel "bueno" de la variable empresa y el nivel "malo” de la
dimension tecnoldgica, que contiene 12 respuestas, es decir, el 4,9% del total, tuvo
la frecuencia de aprobacion mas baja.

De los resultados recogidos se verifica que:

e Con un 27,3% (67 de los entrevistados) sostuvieron que una mala
planificacion tecnolégica influye a una mala implementacion de una
empresa.

e Con un 20,0% (49 de los entrevistados) sostuvieron que una regular
planificacion tecnoldgica influye a una regular implementacién de una

empresa.
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e Con un 21,2% (52 de los entrevistados) sostuvieron que una regular
planificacion tecnoldgica influye a una buena implementacion de una

empresa.

En conclusion, con un porcentaje alto del 27,3% que representa a 67 entrevistados,
indicaron que una mala planificacion de tecnologia influye a una mala

implementacion de empresa.

Andlisis representativo del objetivo especifico 3: Marketing — Comercial y
Empresa

Tabla 9

Frecuencia de la dimension de comercial y marketing y la variable empresa

Dimension Indicador Frecuencia Empresa Total
Malo Regular Bueno

Comercial y Marketing Malo Cantidad 61 30 3 94
% del total 24,9% 12,2% 1,2% 38,4%
Regular  Cantidad 31 59 61 151
% del total 12,7% 24,1% 24,9% 61,6%
Total Cantidad 92 89 64 245
% del total 37,6% 36,3% 26,1%  100,0%

Nota. Resultados obtenidos de las preguntas de la dimensién comercial y
marketing y la variable empresa - comportamiento

De acuerdo a la tabla 9, la interseccién del nivel "bueno” de la variable empresa y
el nivel "regular” en la dimension comercial y marketing, que tuvo 61 respuestas, es
decir, el 24,9% del total, tuvo una frecuencia de alta aprobacion. Con la misma
cantidad y porcentaje, se tiene en la interseccion del nivel "malo” en la dimensién
comercial y marketing y la variable empresa. Por otro lado, la interseccién del nivel
"bueno” de la variable empresa y el nivel "malo” en la dimension comercial y
marketing, que tuvo 3 respuestas y representa el 1,2% del total, y tuvo la frecuencia
de aceptacion mas baja.
De los resultados recogidos se verifica que:
e Con un 24,9% (61 de los entrevistados) sostuvieron que una regular
planificacion de marketing y comercial influye a una buena implementacion

de una empresa.
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e Con la misma cantidad, el 24,9% (61 de los entrevistados) sostuvieron una
mala planificacion de marketing y comercial influye a una mala
implementacion de una empresa.

e Con un 24,1% (59 de los entrevistados) sostuvieron que una regular
planificacion de marketing y comercial influye a una regular implementacion
de una empresa.

e Conun 1,2% (3 de los entrevistados) sostuvieron que una mala planificacién
de marketing y comercial influye a una buena implementacion de una

empresa.

En conclusion, con un porcentaje alto del 24,9% que representd a 61 entrevistados,
sefialaron que una regular planificacion de marketing y comercial influye a una
buena implementacion de una empresa. En la misma cantidad de porcentaje y
cantidad, una mala planificacion de marketing y comercial influye a una mala

implementacion de una empresa.

Analisis representativo del objetivo especifico 4: Finanzas y Empresa

Tabla 10
Frecuencia de la dimension finanzas y la variable empresa
Dimension  Indicador Frecuencia Empresa Total
Malo Regular Bueno
Finanzas Malo Cantidad 59 25 3 87
% del total 24,1% 10,2% 1,2% 35,5%
Regular Cantidad 31 60 53 144
% del total 12,7% 24,5% 21,6% 58,8%
Bueno Cantidad 2 4 8 14
% del total 0,8% 1,6% 3,3% 5,7%
Total Cantidad 92 89 64 245
% del total 37,6% 36,3% 26,1% 100,0%

Nota. Resultados obtenidos de las preguntas de la dimensién comercial y
marketing y la variable empresa-comportamiento

De acuerdo a la tabla 10, en el cruce entre el grado "regular" en la dimension
finanzas con la variable empresa, que tuvo 60 respuestas, es decir, el 24,5% del

total, tuvo la frecuencia de aceptacion mas elevada. El cruce entre el nivel "bueno”
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de la dimension finanzas y el nivel "malo" de la variable empresa, que tuvo 2
respuestas, es decir, el 0,8% del total, tuvo la frecuencia de aceptacion mas baja.
De los resultados recogidos se verifica que:

e Con un 245% (60 de los entrevistados) sostuvieron que una regular
evaluacion financiera y econémica influye a una regular implementacion de
una empresa.

e Conun 3,3% (8 de los entrevistados) sostuvieron que una buena evaluacion
financieray econdémica influye a una buena implementacion de una empresa.

e Conun 24,1% (59 de los entrevistados) sostuvieron que una mala evaluacién
financiera y econdmica influye a una mala implementacién de una empresa.

e Conun 0,8% (2 de los entrevistados) sostuvieron que una buena evaluacion

financiera y economica influye a una mala implementacion de una empresa.
En conclusion, con un porcentaje alto del 24,5% que representa a 60 entrevistados,
sefalaron que una regular evaluacion financiera y economica influye a una regular
implementacion de una empresa.
Resultados de los analisis inferenciales - correlaciones
Hipotesis general - contrastacion
HO: La propuesta de un plan de negocios no viabiliza la implementacion de una
empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023

H1: La propuesta de un plan de negocios viabiliza la implementacién de una

empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023
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Tabla 11

Correlacion en las variables plan de negocio y empresa

Coeficiente de correlacion Plan (_je Empresa
Negocios
Rho de Spearman Plan de Negocios Coef. de correl. 1,000 377"
Significacion bilat. . ,000
N 245 245
Empresa Coef. de correl. 377" 1,000
Significacion bilat. ,000

N 245 245

Nota. **. Existe una correlacion de significancia en el nivel 0,01 (bilateral).

Podemos observar en la tabla 11 que la significacion bilateral fue igual a 0,000,
como es inferior a 0,05 se dio por rechazado la hipétesis nula y aceptado la
hipotesis alterna, por consiguiente, podemos decir que la propuesta plan de
negocios viabilizo la creacion de una empresa de desarrollo de software educativo,
Lima 2023.

El Rho Spearman fue de 0,377, donde se concluy6 que su grado de relacion es

bajo y existe una influencia directa entre las dos variables.

Hipotesis especifica 1 - contrastacion

HO: No es viable el desarrollo de la dimensién de recursos humanos en el plan de
negocio para la implementacion de una empresa de desarrollo de software
educativo, Lima 2023

H1: Es viable el desarrollo de la dimensidon de recursos humanos en el plan de
negocio para la implementacion de una empresa de desarrollo de software

educativo, Lima 2023
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Tabla 12

Correlacion de dimensidn recursos humanos y variable empresa

Coeficiente de correlacion Recursos Empresa
Humanos

Rho de Spearman Recursos Humanos Coef. de correl. 1,000 ,398™
Significacion bilat. . ,000
N 245 245
Empresa Coef. de correl. ,398" 1,000

Significacion bilat. ,000
N 245 245

Nota. **. Existe una correlacion de significancia en el nivel 0,01 (bilateral).

Podemos observar en la tabla 12 que la significacién bilateral fue 0,000, como es
inferior a 0,05 por lo que se dio por rechazado la hipotesis nula y aceptado la
hipotesis alterna, por consiguiente, podemos decir que fue viable el desarrollo de la
dimension de recursos humanos en el plan de negocio para la implementacion de
una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023

El Rho de Spearman fue de 0,398, por lo que se concluy6 que su grado de relacion
es bajo y la influencia es directa entre la dimensién de recursos humanos y la

variable empresa.

Hipotesis especifica 2 - contrastacion

HO: No es viable el desarrollo de la dimensién tecnolégica en el plan de negocio
para la implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima
2023

H1: Es viable el desarrollo de la dimensidn tecnolégica en el plan de negocio para

la implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023
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Tabla 13

Correlacion de dimensién tecnologica y variable empresa

Coeficiente de correlacion  Tecnologia Empresa
Rho de Spearman Tecnologia Coef. de correl. 1,000 428"
Significacion bilat. . ,000
N 245 245
Empresa Coef. de correl. ,428™ 1,000
Significacion bilat. ,000
N 245 245

Nota. **. Existe una correlacion de significancia en el nivel 0,01 (bilateral).

Podemos observar en la tabla 13 que la significacién bilateral fue 0,000, como es
inferior a 0,05 se dio por rechazado la hipétesis nula y aceptado la hipotesis alterna,
por consiguiente, podemos decir que fue viable el desarrollo de la dimension de
recursos humanos en el plan de negocio para la implementacion de una empresa

de desarrollo de software educativo, Lima 2023.

El Rho de Spearman fue de 0,428, donde se concluyé que su grado de relacion es
moderado y la influencia es directa entre la dimension tecnoldgica y la variable

empresa.

Contrastacion de la hipodtesis especifica 3

HO: No es viable el desarrollo de la dimension comercial y Marketing en el plan de
negocios para la implementacion de una empresa de desarrollo de software
educativo, Lima 2023

H1: Es viable el desarrollo de la dimension comercial y Marketing en el plan de
negocios para la implementacion de una empresa de desarrollo de software

educativo, Lima 2023
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Tabla 14
Correlacion de dimensién comercial y marketing y variable empresa

Comercial y
Coeficiente de correlacion ) Empresa
Marketing
Rho de Spearman Comercial y Marketing Coef. de correl. 1,000 ,503"
Significacion bilat. . ,000
N 245 245
Empresa Coef. de correl. ,503" 1,000
Significacion bilat. ,000
N 245 245

Nota. **. Existe una correlacion de significancia en el nivel 0,01 (bilateral).

Podemos observar en la tabla 14 que la significacion bilateral fue 0,000, y es inferior
a 0,05 se dio por rechazado la hipotesis nula y aceptado la hipotesis alterna, por
consiguiente, podemos decir que fue viable el desarrollo de la dimension comercial
y Marketing en el plan de negocios para la implementacion de una empresa de

desarrollo de software educativo, Lima 2023

El Rho de Spearman fue de 0,503, donde se concluyé que su grado de relacion es
moderado y existe una influencia directa entre la dimension comercial y de

marketing y la variable empresa.

Contrastacion de la hipotesis especifica 4

HO: No es viable el desarrollo de la dimension Financiera en el plan de negocios
para la implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima
2023

H1: Es viable el desarrollo de la dimension Financiera en el plan de negocios para

la implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023
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Tabla 15

Correlacion de dimension finanzas y variable empresa

Coeficiente de correlacién

Finanzas Empresa
Rho de Spearman Finanzas Coef. de correl. 1,000 ,500"
Significacion bilat. ,000
N 245 245
Empresa Coef. de correl. ,500" 1,000
Significacion bilat. ,000
N 245 245

Nota. **. Existe una correlacion de significancia en el nivel 0,01 (bilateral).

Podemos observar en la tabla 15 que la significacion bilateral fue 0,000, y como es

inferior 0,05 se dio por rechazado la hipotesis nula y aceptado la hipotesis alterna,

por consiguiente, podemos decir que fue viable el desarrollo de la dimension

Financiera en el plan de negocios para la implementacion de una empresa de

desarrollo de software educativo, Lima 2023.

El Rho de Spearman fue de 0,500, donde se concluyé que su grado de relacion es

moderado y existe una influencia directa entre la dimensién de finanzas y la variable

de empresa.
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V. DISCUSION

Se plante6 como objetivo general, determinar la viabilidad del plan de
negocios para la implementacion de una empresa de desarrollo de software
educativo, Lima 2023. Se han propuesto las siguientes teorias para las dos
variables, en relacion a la variable de estudio plan de negocio, Weinberger (2009),
manifestd que es manuscrito con precision, claridad y sencillez, que es la respuesta
al proceso de planificacion. Sirve para dirigir una organizacién, ya que este
documento se esboza como punto de partida los objetivos que hay que desarrollar
hasta las actividades diarias que hay que llevar a cabo para cumplirlos. En esa
linea, Gaytan (2020), indicoé que el plan de negocios permite a una organizacion
recopilar y visualizar todos sus datos en un Unico documento, proporcionando una
vision general de la viabilidad de la empresa. También permite la evaluacion, la
busqueda de alternativas y la propuesta incluye planes de accion para poner en
marcha la empresa, permitiéndole alcanzar sus objetivos estratégicos y, lo que es

mas importante, sus objetivos de rentabilidad financiera.

Por otra parte, respecto a la variable empresa de desarrollo de software, para
Weinberger (2009), manifestd que la empresa esta orientada a ofrecer un producto
0 servicio con cualidades y atributos distintivos que los clientes valoren y por los
gue estén dispuestos a pagar mas que la media del mercado. La fortaleza
importante de la empresa es la capacidad en controlar los gastos manteniendo al
mismo tiempo unos elevados requisitos de eficiencia. Del mismo modo, para
Sanchez (2015), definié a la empresa como una entidad organizativa que se dedica
a operaciones industriales, comerciales o de servicios con fines lucrativos, lo que
indica que existe un vinculo inquebrantable entre la empresa y la sociedad en la

gue funciona.

En cuanto al andlisis representativo del estudio realizado, se evidencio que
en la interseccion de los niveles "malo" de las variables plan de negocios (V1) y
empresa desarrolladora de software educativo (V2), que constan de 58 respuestas
y representan el 23,7% del total, es donde se ubica la frecuencia de aceptacion mas
significativa, lo que indica que un mal plan de negocios influye en una mala

implementacion de un software educativo.
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Sobre la base del analisis inferencial del estudio realizado, la significacion
bilateral fue igual a 0,000, como es inferior a 0,05 se dio por rechazado la hipétesis
nula y aceptado la hipétesis alterna, por consiguiente, se pudo decir que la
propuesta plan de negocios viabiliza la creacién de una empresa de desarrollo de
software educativo, Lima 2023. El Rho de Spearman fue de 0,377, donde se
concluyé que su grado de relacién es bajo y existe una influencia directa entre las
dos variables.

Del mismo modo, las conclusiones de este andlisis son coherentes con los
estudios mencionados por Mosquera (2022), donde tuvo por objetivo evaluar la
factibilidad para la ejecucién de un centro de idiomas virtual. Para evaluar el plan
de negocio propuesto tuvo que realizar un andlisis financiero resultando un VAN de
$ 55,753.657 y un TIR del 47.51% lo que indica que es viable el plan de negocio

del proyecto propuesto.

De la misma forma, concuerda con el estudio realizado por Flor (2022),
donde el objetivo que propuso un plan de negocio para una unidad educativa con
prioridades en necesidades educativas especiales no relacionado a la
discapacidad, en la cual realizé una evaluacion financiera donde se tuvo un VAN
de $35, 664.38 y un TIR del 39% lo que result6 atractiva para los inversionistas y

viable la creacion del centro educativo.

Asi mismo, del resultado del analisis financiero sobre la implementacion del
proyecto propuesto nos arrojo un VAN de S/ 236,642 y un TIR de 71% lo que result

gue el negocio sea viable.

De tal forma que, después de analizar las respuestas y/o resultados de las
teorias investigadas por diferentes autores mencionados lineas arriba, se pudo
demostrar que se viabilizé el plan de negocio para la implementacion de una

empresa de desarrollo de software educativo.

A continuacion, se establecié el objetivo especifico 1 para determinar el plan de
desarrollo a considerar en las dimensiones de recursos humanos para la

implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023.
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Primera dimension de recursos humanos, para Armijos etal. (2019) lo
definieron como un grupo de personas que trabajan para una empresa y
contribuyen con sus conocimientos, iniciativa, habilidades y motivacion para
alcanzar los objetivos de la empresa; Del mismo modo, para Correa (2013) destaco
la importancia de la gestion de los recursos humanos como una funcion estratégica
gue busca retener, atraer y desarrollar el talento humano en las organizaciones, asi
mismo, Agudelo et al. (2016) manifestaron que son el principal activo de una
empresa y elemento esencial para el direccionamiento estratégico. Por otra parte,
respecto a la variable empresa, para Weinberger (2009) sefial6 que esta orientada
a ofrecer un producto o servicio con cualidades y atributos distintivos que los
clientes valoren y por los que estén dispuestos a pagar mas que la media del
mercado. La fortaleza importante de la empresa es la capacidad en controlar los
gastos manteniendo al mismo tiempo unos elevados requisitos de eficiencia. Del
mismo modo, para Tantalean (2022) indicO que la empresa es una unidad
economica que busca beneficiarse de la produccion y la gestion organizando y
coordinando varios factores (trabajo y capital), como el de comercializar productos
0 prestar servicios en el mercado. Asi mismo, para Sanchez (2006) manifesto que

es una comunidad de trabajadores, en la que todos contribuyen a un fin comun.

El andlisis descriptivo del estudio de investigacion confirmo que el cruce del
nivel "regular" de la dimension recursos humanos y de la variable empresa, que fue
de 58 respuestas y representd el 23,7% del total, tuvo una frecuencia de alta
aceptacion. Por el contrario, el cruce del nivel "bueno” de la variable empresa y el
nivel "malo” de la dimension recursos humanos, que contiene 7 respuestas, es

decir, el 2,9% del total, tuvo la frecuencia de aprobacion mas baja.

Como resultado del analisis inferencial del estudio de investigacion, la
significacion bilateral fue de 0,000, y como fue inferior a 0,05 por lo que se dio por
rechazado la hipotesis nula y aceptado la hipétesis alterna, por consiguiente, se
pudo decir que es viable el desarrollo de la dimensién de recursos humanos en el
plan de negocio para la implementacion de una empresa de desarrollo de software
educativo, Lima 2023. El Rho de Spearman fue de 0,398, por lo que se concluyé
gue su grado de relacion es bajo y la influencia es directa entre la dimension de

recursos humanos y la variable empresa.
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En este sentido, las conclusiones del presente estudio coinciden con las del
estudio de Weinberger (2009), quien subray0 la importancia de tener en cuenta la
estrategia de recursos humanos, que contiene el manual de procedimientos
administrativos y el manual de funciones que sirven de instrucciones para controlar
las operaciones de la organizacion y el personal. Contar con unos recursos
humanos de primera categoria puede ser beneficioso porque las personas son las

que, en Ultima instancia, determinan el rendimiento de una empresa.

Esta comparaciéon se corroboré con un 22,4% de las encuestas donde
sefialaron que una mala planificacion de recursos humanos influye a una mala

implementacion de la empresa.

Por lo tanto, luego de revisar la teoria y analizando las conclusiones de los
estudios que se propusieron lineas arriba, se pudo demostrar que el componente
de recursos humanos tiene un impacto favorable en la empresa de desarrollo de

software educativo.

Luego, se plante6 objetivo especifico 2, determinar la elaboracion del plan
gue se va considerar en la dimension tecnolégica para la implementacion de una

empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023.

En la segunda dimension tecnologica, para Weinberger (2009) sefialé que la
tecnologia desempefia un papel vital en el rendimiento de una organizacion. Una
empresa puede reducir costes utilizando la tecnologia de forma eficaz, lo que le
ofrece una ventaja competitiva, para Talavera y Marin (2015) indic6 que los medios
tecnoldgicos son herramientas de apoyo pedagodgico que ayudan en el crecimiento
del aprendizaje, auxiliando a los alumnos en la construccién y reconstruccion de
sSus conocimientos, en la busqueda de estrategias para el crecimiento de individuos
pensantes, reflexivos y de mente abierta, capaces de ampliar las actividades en la
educacion cientifica basica integrada y de alcanzar los objetivos sugeridos con

mayor seguridad, motivacion y entusiasmo.

Por otra lado la variable empresa, Weinberger (2009) sefial6 que esta
orientada a ofrecer un producto o servicio con cualidades y atributos distintivos que

los clientes valoren y por los que estén dispuestos a pagar mas que la media del
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mercado. Del mismo modo, para Tantalean (2022), manifesté que la empresa es
una unidad economica que busca beneficiarse de la produccion y la gestion
organizando y coordinando varios factores (trabajo y capital), como el de

comercializar productos o prestar servicios en el mercado.

Con respecto al analisis representativo del estudio de investigacion, en la
interseccion del nivel "malo" de la dimension tecnoldgica y el nivel "malo" de la
variable empresa, que tuvo 67 respuestas, es decir, el 27,3% del total, se obtuvo
una frecuencia de alta aceptacion. Por otro lado, la interseccién del nivel "bueno"
de la variable empresa y el nivel "malo" de la dimensién tecnoldgica, de 12
respuestas, es decir, el 4,9% del total, tuvo la frecuencia de aprobacion mas baja.

En cuanto al analisis inferencial del estudio de investigacion, la significacion
bilateral fue igual a 0,000, y es inferior a 0,05 por lo que se dio por rechazado la
hipotesis nula y aceptado la hipotesis alterna, por consiguiente, se pudo decir que
es viable el desarrollo de la dimension de recursos humanos en el plan de negocio
para la implementacién de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima
2023. El Rho de Spearman fue de 0,428, donde se concluy6 que su grado de
relacion fue moderado y la influencia es directa entre la dimension tecnoldgica y la

variable empresa.

En este sentido, las conclusiones de este estudio coinciden con las del
estudio de Weinberger (2009), en el cual destacd la importancia de un plan
tecnoldgico dentro del contexto del analisis del entorno y la estrategia competitiva
empresarial. Es crucial para la productividad, diferenciaciéon e innovacion de las
micro y pequefias empresas. Castellanos (2003), por su parte, afirmo que la gestion
de la tecnologia es esencial y de maxima prioridad en la gestion mundial de las

organizaciones que quieren seguir teniendo éxito en la era del conocimiento.

Esta comparacion se corroboré con un 27,3% en las encuestas donde
sefialaron que una mala planificacion tecnolégica influye a una mala

implementacion de la empresa.
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Por lo tanto, luego de revisar la teoria y analizando las conclusiones de los
estudios que se propusieron lineas arriba, se pudo demostrar que la tecnologia
tiene un impacto favorable en la empresa de desarrollo de software educativo.

A continuacion, se planted objetivo especifico 3, preparar el plan estratégico,
plan de marketing y comercial para la propuesta de negocio para la implementacion
de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023.

En la tercera dimension marketing y comercial, segun (Izquierdo et al. (2020)
sefialé que es una herramienta crucial para posicionar nuevas empresas en funcion
de su actividad productiva y comercializar productos a mercados potenciales a
través del andlisis de la demanda actuales y futuras, dandoles una ventaja
competitiva en las demandas de los consumidores. Para Weinberger (2009)
manifestd que es el posicionamiento que la empresa pretende alcanzar, o como el
propietario quiere que la empresa sea considerada o recordada, debe ser lo primero
en la estrategia de marketing. Esta descripcion debe incluir también el sector del
mercado o el mercado objetivo al que se quiere llegar. Una herramienta crucial para

crear y llevar a cabo proyectos empresariales de éxito es el plan de marketing.

Por otro lado la variable empresa, Weinberger (2009) manifestd que esta
orientada a ofrecer un producto o servicio con cualidades y atributos distintivos que
los clientes valoren y por los que estén dispuestos a pagar mas que la media del
mercado. Del mismo modo, para Tantalean (2022), sefialé que la empresa es una
unidad econdmica que busca beneficiarse de la produccién y la gestion
organizando y coordinando varios factores (trabajo y capital), como el de

comercializar productos o prestar servicios en el mercado.

En cuanto al analisis representativo del estudio de investigacion, la
interseccion del nivel "bueno” de la variable empresa y el nivel "regular” en la
dimension comercial y marketing, que tuvo 61 respuestas, es decir, el 24,9% del
total, tuvo una frecuencia de alta aprobacion. Con la misma cantidad y porcentaje,
se tiene en la interseccion del nivel "malo” en la dimension comercial y marketing y
la variable empresa. Por otro lado, la interseccion del nivel "bueno” de la variable

empresa y el nivel "malo" en la dimension comercial y marketing, que tenia 3
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respuestas y representd el 1,2% del total, tuvo la frecuencia de aceptacion mas

baja.

En cuanto al analisis inferencial del estudio de investigacion, la significacion
bilateral fue de 0,000, y es inferior a 0,05 por lo que se dio por rechazado la hipétesis
nula y se aceptado la hipotesis alterna, por consiguiente, se pudo decir que es
viable el desarrollo de la dimension comercial y Marketing en el plan de negocios
para la implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima
2023. ElI Rho de Spearman fue de 0,503, donde se concluy6 que su grado de
relacién fue moderado y existe una influencia directa entre la dimension comercial

y de marketing y la variable empresa.

En este sentido, las conclusiones de este estudio coinciden con las del
estudio de Weinberger (2009), quien manifestd que la planificacion de marketing es
un instrumento crucial para desarrollar y llevar a cabo proyectos fructiferos en el
ambito empresarial. 1zquierdo et al. (2020), por su parte, definié al marketing como
una herramienta fundamental para las promociones de bienes a mercados
potenciales y el posicionamiento de nuevos negocios en linea con su actividad
productiva a traves del analisis de la demanda actuales y futuras, resultando en las

demandas de los consumidores una ventaja competitiva.

Esta comparacion se corroboré con un 24,9% de las encuestas donde
sefalaron que una mala planificacion de marketing y comercial influye a una mala

implementacion de la empresa.

Por lo tanto, luego de revisar la teoria y analizando las conclusiones de los
estudios que se propusieron lineas arriba, se pudo demostrar que el marketing y
comercial tiene un impacto favorable en la empresa de desarrollo de software

educativo.

Finalmente, se planted objetivo especifico 4, determinar la factibilidad
financiera y econémica para la implementacion de una empresa de desarrollo de

software educativo, Lima 2023.
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En la cuarta dimension de finanzas, Diaz y Arias (2022), sefialaron que es
una serie de acciones que implican tomar decisiones para gestionar, controlar y
mover recursos valiosos como el dinero y otros. Para Weinberger (2009) afirmo que
el recurso financiero es un componente clave del plan de negocios de una empresa,
junto con los recursos humanos, tecnologicos y materiales. El plan financiero, que
es el documento que muestran las situaciones econémicas y financieras actuales y
prevista por la empresa, asi como las fuentes y usos de los fondos, tiene en cuenta

los recursos financieros.

Por otra lado la variable empresa, Weinberger (2009) manifesté que esta
orientada a ofrecer un producto o servicio con cualidades y atributos distintivos que
los clientes valoren y por los que estén dispuestos a pagar mas que la media del
mercado. Del mismo modo, Tantalean (2022) sefialé que la empresa es una unidad
economica que busca beneficiarse de la produccion y la gestion organizando y
coordinando varios factores (trabajo y capital), como el de comercializar productos

0 prestar servicios en el mercado.

En cuanto al analisis representativo del estudio de investigacion, el cruce
entre el nivel "regular” de la dimension finanzas y la variable empresa, que contuvo
60 respuestas, es decir, el 24,5% del total, tuvo la frecuencia de aceptacidon mas
elevada. El cruce entre el nivel "bueno” de la dimension finanzas y el nivel "'malo”
de la variable empresa, que contiene 2 respuestas, es decir, el 0,8% del total, tuvo

la frecuencia de aceptacion mas baja.

En cuanto al analisis inferencial del estudio de investigacion, la significacion
bilateral fue igual a 0,000, y como es inferior a 0,05 por lo que se dio por rechazado
la hipétesis nula (HO) aceptado la hipotesis alterna (H1), por consiguiente, podemos
decir que es viable el desarrollo de la dimension financiera en el plan de negocios
para la implementacién de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima
2023. El Rho de Spearman fue de 0,500, donde se concluyé que su grado de
relacion fue moderado y existe una influencia directa entre la dimension de finanzas

y la variable de empresa.

En este sentido, las conclusiones del presente analisis coinciden con la
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investigacion realizada por Lee etal. (2023) donde manifestaron que el plan
financiero es importante porque ayuda a los emprendedores a analizar y gestionar
los riesgos financieros, donde consideran que es una herramienta esencial para
tomar decisiones como también para optimizar el rendimiento de la empresa. Del
mismo modo Weinberger (2009) sefialé que el plan financiero es de suma
importancia, porque te permite identificar los recursos financieros necesarios para
ejecutar tu plan de negocio y determinar los costes totales de la empresa. Conocer
los costes de produccion, distribucion y administracion te ayudara a determinar tus
necesidades financieras y fuentes de financiacion, y a evaluar las ventajas e
inconvenientes de cada opcién. También es importante porque permite evaluar la

factibilidad financiera y econémica de un plan de negocios.

Esta comparacion se corroboré con un 24,5% de las encuestas donde
sefialaron que una mala planificacion de finanzas influye a una mala

implementacion de la empresa.

Por lo tanto, luego de revisar la teoria y analizando las conclusiones de los
estudios que se propusieron lineas arriba, se pudo demostrar que el plan financiero
tiene un impacto en la empresa de desarrollo de software educativo. Del mismo
modo. Asi mismo evaluando la factibilidad financiera del proyecto de negocio
propuesto arrojando como resultado un VAN del S/ 236,642 y un TIR 71%

determinando la factibilidad financiera para poder iniciar el proyecto en mencion.
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VI. CONCLUSIONES

Primera. Se corrobor6 que tuvo una alta frecuencia ya que se encuentra en el nivel

malo en la interseccién de las variables plan de negocio y la variable
empresa, teniendo un porcentaje alto de 23,7%. Con respecto al p-valor
(Sig. Bilateral) tiene un valor de 0,000 < 0,05 por lo que se dio por
rechazado la hipétesis nula y aprobado la hipétesis alterna, el Rho de
Spearman fue de 0,377 siendo bajo su grado de relacién. Por este motivo,
se concluyé que un plan de negocio tiene una influencia en la

implementacion de una empresa.

Segunda. Se verificd que la frecuencia alta se encuentra en el grado regular del

cruce en la dimension de recursos humanos y la variable empresa, teniendo
un porcentaje alto de 23,7%. Con respecto al p-valor (Sig. Bilateral) tuvo un
valor de 0,000 < 0,05 por lo que se dio por rechazado la hipotesis nula y
aprobado la hipotesis alterna, el Rho de Spearman fue de 0,398 siendo bajo
su grado de relacion. Por este motivo, se concluy6 que la influencia es

directa entre la dimension de recursos humanos y la variable empresa.

Tercera. Se verificd que la frecuencia alta se encuentra en el nivel malo en la

Cuarta.

interseccion de la dimensién tecnolégicay la variable empresa, obteniendo
un porcentaje alto de 27,3%. Con respecto al p-valor (Sig. Bilateral) tiene
un valor de 0,000 < 0,05 por lo que se dio por rechazado la hipétesis nula
y aprobado la hipotesis alterna, el Rho de Spearman fue de 0,428 siendo
moderado su grado de relacion. Por este motivo, se concluyé que la

influencia es directa entre la dimension tecnoldgica y la variable empresa.

Se corroboré que la frecuencia alta se presenta en el nivel regular de la
dimension marketing y comercial y el nivel bueno de la variable empresa,
obteniendo un porcentaje alto de aprobacion de 24,9%. Con respecto al p-
valor (Sig. Bilateral) tuvo un valor de 0,000 < 0,05 por lo que se dio por
rechazado la hipétesis nula y aprobado la hipotesis alterna, el Rho de
Spearman fue de 0,503 siendo moderado su grado de relacion. Por este

motivo, se concluyé que existe una la influencia es directa entre la
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dimension marketing y comercial con la variable empresa.

Quinta. Se verifico que frecuencia alta se encuentra en nivel regular entre la
interseccion de la dimension de finanzas y la variable empresa, obteniendo
un porcentaje alto de aprobacion de 24,5%. Con respecto al p-valor (Sig.
Bilateral) tuvo un valor de 0,000 < 0,05 por lo que se dio por rechazado la
hipotesis nula y aprobado la hipétesis alterna, el Rho de Spearman fue de
0,500 siendo moderado su grado de relacion. Por este motivo, se concluy6
gue existe una la influencia es directa entre la dimension financiera y la

variable empresa.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera. Para el objetivo general, definir claramente el producto o servicio y la
necesidad que satisface en el mercado, calcular el punto de equilibrio y las
proyecciones financieras, realizar un buen estudio de mercado
demostrando que estas satisfaciendo una necesidad insatisfecha en el
mercado, explicando el por qué eres mejor que la competencia, actual y

futura.

Segunda. Para el objetivo especifico primero, elaborar un plan de mejora de los
trabajadores con respecto a la motivacion, como el de incentivar el trabajo
en equipo, definir objetivos como también, crear un plan de comunicacion
interno para promover la motivacion donde se incluya la estrategia de

coaching. Asi mismo impulsando el leadership dentro de la organizacion.

Tercera. Para el objetivo especifico segundo, elaborar e implementar un plan
tecnolégico donde se determinen las prioridades, identificando los
principales objetivos, identificando las soluciones tecnoldgicas actuales.
Aprovechando los avances tecnologicos para mantenerse competitivos y

poder maximizar su potencial.

Cuarta. Para el objetivo especifico tercero, para evaluar el estado de las ventas de
la empresa, realice un analisis FODA en el departamento de ventas, como
también definir el perfil del consumidor y como también conocer bien a los

competidores para poder elaborar un buen plan estratégico

Quinta. Para el objetivo especifico cuarto, utilizar tres técnicas y/o estudios
fundamentales, como el VAN (Valor Actual Neto), la TIR (Tasa Interna de
Retorno) y el periodo de recuperacion, para evaluar con precision la

viabilidad financiera en términos de sostenibilidad, rentabilidad y duracion.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia

Matriz de consistencia

Plan de Negocios para laimplementacion de una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variables e indicadores

Problema General:

¢ Qué consideraciones se debe
tener en cuenta para que sea
viable el plan de negocio para la
implementacion de una
empresa de desarrollo de
software educativo, Lima 20237

Problemas Especificos:
Problema especifico 1

¢ Qué aspectos se debe
considerar en la en la
dimensién de Recursos
Humanos para el Plan de
negocio para la implementacion
de una empresa de desarrollo
de software educativo, Lima
2023?

Problema especifico 2

¢ Qué aspectos se debe
considerar en la gestién de
recursos tecnolégicos para el
Plan de negocio para la
implementacion de una
empresa de desarrollo de
software educativo, Lima 2023?
Problema especifico 3

¢ Qué aspectos se debe
considerar en la en la
dimensién Comercial y
Marketing para el Plan de
negocio para la implementacion
de una empresa de desarrollo
de software educativo, Lima

Objetivo general:
Determinar la viabilidad
del Plan de negocio para
la implementacion de
una empresa de
desarrollo de software
educativo, Lima 2023

Objetivos especificos:
Objetivo especifico 1
Determinar la
elaboracion del plan que
se va considerar en las
dimensiones de
Recursos Humanos para
la implementacion de
una empresa de
desarrollo de software
educativo, Lima 2023.
Objetivo especifico 2
Determinar la
elaboracién del Plan que
se va considerar en la
dimensién tecnolégica
para la implementacion
de una empresa de
desarrollo de software
educativo, Lima 2023.
Objetivo especifico 3
Preparar el plan
estratégico, plan de
marketing y comercial
parala para la
implementacion de una

Hipotesis general:

La propuesta de un plan de negocio
viabiliza la implementacion de una
empresa de desarrollo de software
educativo, Lima 2023.

Hipotesis especificas:

Hipotesis especifica 1

Es viable el desarrollo de la
dimension de recursos humanos en
el plan de negocio para la
implementacién de una empresa de
desarrollo de software educativo,
Lima 2023.

Hipotesis especifica 2

Es viable el desarrollo de la
dimensién tecnolégica en el plan de
negocio para la implementacion de
una empresa de desarrollo educativo,
Lima 2023.

Hip6tesis especifica 3

Es viable el desarrollo de la
dimensién comercial y Marketing en
el plan de negocios para la
implementacion de una empresa de
desarrollo de software educativo,
Lima 2023.

Hipotesis especifica 4

Es viable el desarrollo de la
dimensién Financiera en el plan de
negocios para la implementacion de
una empresa de desarrollo de
software educativo, Lima 2023.

Variable 1: Plan de Negocios

(Weinberger, 2009) define el plan de negocios como un documento escrito de forma precisa claray
sencilla, que es la respuesta del proceso de planeacion. Se utiliza para guiar el negocio, desde las
metas a alcanzar hasta las actividades diarias que se realizaran para alcanzarlos.

. . . . Escala de Valoracion
Dimensiones Indicadores ltems L
medicién
D1: Entorno Ca_nales de distrjbucién 1,
: Clientes Potenciales 2,
Proveedores 3,
Competidores 4 Ordinal
Localizacion 5, .
D2: Empresa Trabajadores capacitados 6, L Nun_ca N)
Equipos informaticos 7, 2: Casi Nunca (CN)
Productos sustitutos 8, 3: A veces (AV)
Empresa que ofrecen el mismo 9 4: Casi siempre (CS)
Servicio 5: Siempre (S)
D3: Proceso Calidad 10,
’ Valor del producto 11,
Capacidad 12
. . Eficiencia 13,
D4: Productividad Eficacia 14
Plan estratégico de produccién 15
. e Encuesta de satisfaccion 16,
DS5: Competitividad Cantidad de quejas y/o reclamos 17,
Solvencia 18,
Liquidez 19,
Cantidad de innovaciones 20,
Incremento de rentabilidad 21

Variable 2: Empresa de desarrollo de software educativo

(Weinberger, 2009) Se define a la empresa orientada a ofrecer un producto o servicio con cualidades y
atributos distintivos que los clientes valoren y por los que estén dispuestos a pagar mas que la media
del mercado. El punto fuerte de la empresa es su capacidad para controlar los gastos manteniendo al

mismo tiempo unos elevados requisitos de eficiencia.




2023? empresa de desarrollo Dimensiones Indicadores items Escala de Valoracion
Problema especifico 4 de software educativo, medicion
¢ Qué aspectos se debe Lima 2023 D1: Recursos Capacitacion del personal 1,
considerar en la dimension Objetivo especifico 4 : Reclutamiento y seleccién 2, .
financiera para el Plan de Determinar la factibilidad humanos Beneficios 3, L Nunf:a (N)
negocios para la financiera y econémica Retencion del personal 4 2: Casi Nunca (CN)
implementacién de una para la implementacion ] ] Talento humano 5, ) 3: A veces (AV)
empresa de desarrollo de de una empresa de D2: Tecnologia Estrategia de innovacién 6, Ordinal 4: Casi siempre (CS)
software educativo, Lima 2023? desarrollo de software Cultura y valores 7 5: Siempre (S
educativo, Lima 2023.
. Andlisis de mercado 8,
airkgg%erc'al y Estrateg?a de Oferta y demanda 9,
Estrategia de Marketing Mix 10
. Flujo de ingresos 11,
D4: Finanzas Costo-beneficio 12,
Ventas 13,
Ingresos 14

Metodologia

Poblacién y muestra

Técnicas e instrumentos

Estadistica a utilizar

Tipo de Investigacion: Basica
Nivel de Estudio: Analitico
Bivariado

Enfoque: Cuantitativo

Disefio: No experimental.

Poblacion:
conformada  por

privadas

Tipo de muestreo: No
probabilistico

Tamafio de muestra:

Estara conformada por 245

colegios

Estara
8047
colegios entre publicas y

Variable 1: Plan de Negocios
Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario
Autor: Joel Angel Quispe Sanchez
Afo: 2023

Ambito de Aplicacién: Individual
Forma de Administracién: Online

Variable 2: Empresa de desarrollo de software educativo
Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario

Autor: Joel Angel Quispe Sanchez

Afo: 2023

Ambito de Aplicacién: Individual

Forma de Administracién: Online

Descriptiva:

La investigacion aplicara un andlisis de datos que se procesara mediante la
herramienta de SPSS 27, el cual mostrara graficos de barras y el coeficiente de
alfa de Cronbach, el cual que nos ayudara con la prueba de confiabilidad.

Inferencial:

Nos permite probar la Hip6tesis y estimar parametros.




Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de las variables

Variable Definicion Definicion Operacional Dimensiones Indicadores items Escala de Medicion
Conceptual
Variable 1: Plan de | Weinberger (2009), un plan | EstA compuesto por las cinco | Entorno
Negocios de negocios es un documento | dimensiones con sus | Tsuja y Marifio (2013) considera que el | Canales de distribucion 1 Likert (EO: Escala
escrito de forma precisa, clara | correspondientes indicadores, la | entorno es una fuerza externa cuyas | Clientes potenciales 2 Ordinal)
y sencilla, que es la respuesta | primera dimension es el entorno, | acciones perjudican a la organizaciéon en | Proveedores 3 Valoracion:
de los procesos de planeacion. | que esta compuesto por cuatro | relacién de la operacién de los mercadosy de | Competidores 4
El plan de negocio se utiliza | indicadores; la segunda dimensién | las tecnologias que utiliza. 1 NU”_Ca (N)
para guiar el negocio, ya que | es la empresa, que tiene cinco g iizcl\;:r}(:‘/gcm
muestra todo, desde las metas | indicadores; la tercera dimension 4 Casi siempre (CS)
a alcanzar hasta las | es el proceso, que tiene tres 5: Siempre (S)
actividades diarias que se | indicadores; la cuarta dimensién | Empresa
realizaran para alcanzarlos. es la productividad, que tiene tres | Baque, et. al. (2020) la empresa es una | Localizacion 5 Likert (EO: Escala
indicadores; como ultima se tiene | organizacion que suministra o produce | Trabajadores capacitados 6 Ordinal)
a la dimension competitividad que | bienes y/o servicios que los clientes | Equipos informaticos 7 Valoracion:
cuenta con seis indicadores. necesitan y que les permite obtener un | productos sustitutos 8
beneficio econémico. Empresas que ofrecen el | 9 L Nunca (N)
) o 2: Casi Nunca (CN)
mismo servicio 3: A veces (AV)
4: Casi siempre (CS)
5: Siempre (S)
Proceso
Barrios et al. (2019) Es un conjunto de pasos | Calidad 10 Likert (EO: Escala
que funcionan juntos de forma légica, | Valor del producto 11 Ordinal)
sistematica. Capacidad 12 Valoracién:
1: Nunca (N)

2: Casi Nunca (CN)
3: A veces (AV)

4: Casi siempre (CS)
5: Siempre (S)




Productividad

Ramirez et al. (2022) define a la | Eficiencia 13 Likert (EO: Escala
productividad como el proceso mediante el | Eficacia 14 Ordinal)

cual los recursos de productividad se | Plan estratégico de | 15 Valoracion:
emplean para producir bienes y servicios | produccion

ofrecidos en el mercado, el objetivo es 1: Nunca (N)

- 2: Casi Nunca (CN)
aumentar los recursos que se utilizan, como 3: A veces (AV)
personas, bienes, dinero y recursos 4: Casi siempre (CS)
financieros en el mercado de produccion. 5: Siempre (S)
Competitividad
Kravéakova et al. (2023) La competitividad | Encuesta de satisfaccion 16 Likert (EO: Escala

p
es la capacidad que tiene una empresa en | Cantidad de quejas y/o | 17 Ordinal)
particular para  desarrollar  ventajas | reclamos Valoracién:
competitivas. La competitividad es una | Solvencia 18
cualidad que establece que una empresa [ Liquidez 19 1: Nunca (N)

. L. . 2: Casi Nunca (CN)
comercial obtenga el éxito en la competencia [ cCantidad de Innovaciones 20 3: A veces (AV)
con otras empresas comerciales. Incremento de rentabilidad 21 4: Casi siempre (CS)

5: Siempre (S)
Variable 2: Empresa | Weinberger (2009) define ala | Estd conformada por cuatro | Recursos humanos
de desarrollo de | empresa orientada a ofrecer | dimensiones con sus respectivos | Armijos et al. (2019) Considera que los | Capacitacion. 22 Likert (EO: Escala
software Educativo un producto o servicio con | indicadores, la primera dimensién | recursos humanos es un conjunto de | Reclutamientoy seleccion 23 Ordinal)
cualidades y atributos | son los recursos humanos que | personas que forman parte de una | Beneficios 24 Valoracién:
distintivos que los clientes | tiene cuatro indicadores; la | organizacion y que contribuyen con sus | Retencién. 25
valoren y por los que estén | segunda dimensién son los | conocimientos, habilidades, actitudes y 1:Nunca (N)

. . o . . - 2: Casi Nunca (CN)
dispuestos a pagar mas que la | Tecnoldgicos que tiene tres | motivaciones al logro de los objetivos 3: A veces (AV)
media del mercado. El punto | indicadores; la tercera dimension | organizacionales. 4: Casi siempre (CS)
fuerte de la empresa es su | es el Comercial y Marketing que 5: Siempre (S)
capacidad para controlar los | tiene tres indicadores; y la cuarta
gastos manteniendo al mismo | dimension tenemos al financiero | Tecnolégicos
tiempo unos elevados | que tiene cuatro indicadores. Weinberger (2009) Considera que los | Talento humano 26




requisitos de eficiencia.

recursos tecnoldgicos pueden ser tangibles o | Estrategia de innovacién 27 Likert (EO: Escala
intangibles, y se clasifican en cuatro tipos: | Cultura y valores 28 Ordinal)
hardware, software, redes y datos. La Valoracion:
tecnologia es crucial para el rendimiento de
una empresa. 1: Nunca (N)
2: Casi Nunca (CN)
3: A veces (AV)
4: Casi siempre (CS)
5: Siempre (S)
Comercial y Marketing
Weinberger (2009) El plan de marketing es | Analisis de mercado 29 Likert (EO: Escala
una herramienta fundamental para disefiar y | Estrategia de Oferta y | 30 Ordinal)
ejecutar proyectos exitosos en el ambito | demanda Valoracién:
empresarial. La estrategia de marketing debe | Estrategia de Marketing Mix | 31
comenzar con una descripcion del sector del 1: Nunca (N)

L 2: Casi Nunca (CN)
mercado o mercado objetivo que se pretende 3: A veces (AV)
alcanzar. 4: Casi siempre (CS)

5: Siempre (S)
Finanzas
Weinberger (2009) El plan financiero es una | Flujo de ingresos 32 Likert (EO: Escala
herramienta importante ya que permite | Costo-beneficio 33 Ordinal)
determinar los  recursos econdmicos | ventas 34 valoracion:
necesarios para la realizacion del plan de | Ingresos 35
negocios, permite determinar los costos 1: Nunca (N)

totales del negocio, permite evaluar la
rentabilidad econémica y financiera del plan

de negocios.

2: Casi Nunca (CN)
3: A veces (AV)

4: Casi siempre (CS)
5: Siempre (S)




Anexo 3: Instrumento de recoleccién de datos

Cuestionario de la variable “Plan de negocios”

N CN AV Cs S
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5
Escala de medicién
N|CN| AV |CS
Dimensiones | Indicadores | N° Cuestionario
1|2 3 4
Entorno Canales de |1 | ¢Considera importante conocer los |1 |2 3 4
distribucién canales de distribucion del producto?
Clientes 2 | ¢Cree Usted que las empresas conozcan | 1 | 2 3 4
potenciales la demanda de su producto y a quienes va
dirigido?
Proveedores | 3 | ¢Considera importante conocer los |1 |2 3 4
tiempos de entrega de parte de los
proveedores?
Competidores | 4 | ¢Ha escuchado de otras empresas que | 1 | 2 3 4
ofrezcan el producto con las mismas
caracteristicas?
Empresa Localizacion 5 | ¢Considera Usted, que la localizacién del | 1 | 2 3 4
negocio es primordial para sus clientes?
Trabajadores | 6 | ¢Realiza capacitaciones en informaticaa | 1 | 2 3 4
capacitados su personal?
Equipos 7 | ¢Los docentes utilizan equipos | 1 | 2 3 4
informéticos informéticos para desarrollo de sus
clases?
Productos 8 | ¢Los dicentes utilizan algun producto | 1 | 2 3 4
sustitutos sustituto en el desarrollo de sus clases?
Empresas 9 | ¢Ha tenido alguna propuesta de una | 1 | 2 3 4
que ofrecen el empresa que ofrecen el mismo servicio?
mismo
servicio.
Proceso Calidad 10 | ¢Considera usted indispensable que el | 1 | 2 3 4
servicio ofrecido cumpla con todos los
estandares de calidad?
Valor del | 11 | ¢Considera Usted que unamarcaconun | 1 | 2 3 4
producto alto porcentaje de valor se destaque entre
sus competidores?
Capacidad 12 | ¢Creed Usted que la cantidad de |1 | 2 3 4
consultas respondidas sobre el producto




es importante dentro del proceso de la
empresa?

Productividad

Eficiencia

13

¢Considera Usted que manejando de
manera correcta los recursos mejora la
productividad?

Eficacia

14

¢Creed Usted que es importante que se
ejecuten todas las tareas planificadas
durante el proceso productivo?

Plan
estratégico de
produccién

15

¢Considera Usted que es fundamental
gue la empresa tenga un plan estratégico
de produccion?

Competitividad

Encuesta de
satisfaccion

16

¢cConsidera Usted que es importante
realizar encuesta de satisfaccion del
cliente?

17

¢Considera Usted que es importante
disponer de informacion sobre la cantidad
de reclamos y/o quejas existen en el
producto?

18

¢cConsidera Usted que es importante
conocer el balance general de una
organizacion?

19

¢Considera que es importante que exista
una buena gestién del cobro para tener el
dinero lo antes posible?

Cantidad de
quejas ylo
reclamos
Solvencia
Liquidez
Cantidad de

Innovaciones

20

¢ Para Usted es relevante innovar en los
Servicios y procesos?

Incremento
de
rentabilidad

21

;Considera que es importante el
incremento en la rentabilidad de la
organizacion?




Cuestionario de la variable “empresa de desarrollo de software educativo”

N CN AV CS S
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5
Escala de medicion
Dimensiones | Indicadores N° Cuestionario N|EN|AVICS S

2 3 4 5

Recursos Capacitacion 1 | ¢Considera Usted que es importante que | 1 | 2 3 4 5
humanos del personal el personal sea capacitado?
Reclutamiento | 2 | ¢Considera Usted que es importantepara | 1 | 2 3 4 5
y seleccion la empresa el proceso de identificar y
atraer futuros empleados?
Beneficios 3 | ¢Cree Usted que es importante que los | 1 | 2 3 4 5
empleados sientan que son
compensados adecuadamente?
Retencion del | 4 | ¢Considera que la retencion de los | 1 | 2 3 4 5
personal empleados genera una ganancia de
productividad y competitividad?
Tecnoldgicos | Talento 5 | ¢Considera Usted que el talento humano | 1 | 2 3 4 5
humano es importante dentro de la empresa?
Estrategia de | 6 | ¢Esta de acuerdo que se debe incluiruna | 1 | 2 3 4 5
innovacion estrategia de innovacién de acuerdo a las
exigencias del mercado?
Cultura y | 7 | ¢Considera que es importante la culturay | 1 | 2 3 4 5
valores valores dentro de la organizacion?
Comercial vy | Andlisis de | 8 | ¢Considera Usted que es importante | 1 | 2 3 4 5
Marketing mercado conocer a que publico objetivo se dirige la
empresa?
Estrategia de | 9 | ¢(Cree Usted que las empresas con |1 | 2 3 4 5
Oferta y estrategias de oferta y demanda permitira
demanda una mejor posicion en el mundo del
mercado?
Estrategia de | 10 | ¢(Considera Usted que la empresa |1 | 2 3 4 5
Marketing Mix deberia aplicar un plan estratégico de
Marketing mix para alcanzar los objetivos
y ejecutar las decisiones correctivas de
mercado?
Finanzas Flujo de | 11 | ¢Considera Usted que el flujo de ingresos | 1 | 2 3 4 5

ingresos

permitira ordenar y controlar los ingresos




y gastos del negocio?

Costo-

beneficio

12

¢Considera Usted que aplicando un
correcto analisis costo-beneficio ayudara

a tomar decisiones correctas?

ventas

13

¢Considera Usted que el volumen de
ventas como fuente de ingresos es
fundamental dentro del aspecto financiero

de la empresa?

Ingresos

14

¢Considera Usted que los ingresos
monetarios como parte de la fuente de
ingresos es importante dentro del aspecto

financiero de la empresa?




ANEXO 4: Modelo del consentimiento y/o asentimiento, formato UCV

DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE MEDICION A TRAVES DE
JUICIO DE EXPERTOS



CARTA DE PRESENTACION PARA VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Estimado Mg. Jose Francisco Gaona Vara
Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO

Siendo estudiante de la Maestria con mencién en MBA Administracion de Empresas
de la Escuela de Postgrado de la Universidad César Vallejo, en el campus Lima Norte, ciclo
2023-l, tengo el agrado de comunicarme con ustedes para extenderles un saludo y
hacerles saber que necesito validar los instrumentos con los cuales recolectaré los datos
necesarios para desarrollar mi investigacion y con los cuales sustentaré mis competencias
investigativas en la experiencia curricular de Diseilo y desarrollo del trabajo de

investigacion.

El titulo de mi proyecto de investigacion es: Plan de Negocios para la implementacion de
una empresa de desarrollo de software educativo, Lima 2023 y siendo importante contar
con la aprobacién de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en
mencion, se ha considerado conveniente recurrir a usted, con la trayectoria experiencias
en temas empresariales y/o desarrollo de software como también en temas relacionados a

investigacion de mercado en las distintas empresas que usted lidera.
El expediente de validacion, que le hacemos llegar contiene:

e Carta de presentacion.
¢ Definiciones conceptuales de las variables, dimensiones e indicadores.
e Matriz de operacionalizacion de las variables.

e Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandoles mis sentimientos de respeto y consideracion me despido de usted, no sin

antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente. [ O
_R_A_L/g}ﬁ

o

Joel Angel Quispe Sanchez
DNI: 21876146




DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES

VARIABLE 1: Plan de Negocio

Un plan de negocios es un documento escrito de forma precisa, clara y sencilla,
qgue es la respuesta de los procesos de planeacion. El plan de negocio se utiliza
para guiar el negocio, ya que muestra todo, desde las metas a alcanzar hasta las
actividades diarias que se realizaran para alcanzarlos. (Weinberger, 2009)

DIMENSION 1: Entorno

Considera que el entorno es una fuerza externa cuyas acciones perjudican a la
organizacion en relacion de la operacién de los mercados y de las tecnologias que
utiliza. (Tsuja y Marifio, 2013)

DIMENSION 2: Empresa
Considera que la empresa es una organizacion que suministra o produce bienes
y/o servicios que los clientes necesitan y que les permite obtener un beneficio

economico. (Baque et al., 2020)

DIMENSION 3: Proceso
El proceso es un conjunto de pasos que funcionan juntos de forma logica,
sistematica y sinérgica para convertir entradas en salidas que aporten valor y

respondan a una determinada necesidad del entorno. (Barrios et al., 2019)

DIMENSION 4: Productividad

Define a la productividad como el proceso mediante el cual los recursos de
productividad se emplean para producir bienes y servicios ofrecidos en el mercado,
el objetivo es aumentar los recursos que se utilizan, como personas, bienes, dinero

y recursos financieros en el mercado de produccion. (Ramirez et al., 2022)

DIMENSION 5: Competitividad
Sefiala que la competitividad es la capacidad que tiene una empresa en particular
para desarrollar ventajas competitivas. La competitividad es una cualidad que

establece que una empresa comercial obtenga el éxito en la competencia con otras



empresas comerciales. (Krav€akova et al., 2023)

VARIABLE 2: Empresa de desarrollo de software educativo

Se define a la empresa orientada a ofrecer un producto o servicio con cualidades y
atributos distintivos que los clientes valoren y por los que estén dispuestos a pagar
mas que la media del mercado. El punto fuerte de la empresa es su capacidad para
controlar los gastos manteniendo al mismo tiempo unos elevados requisitos de

eficiencia. (Weinberger, 2009)

DIMENSION 1: Recursos humanos

Considera que los recursos humanos es un conjunto de personas que forman parte
de una organizacion y que contribuyen con sus conocimientos, habilidades,
actitudes y motivaciones al logro de los objetivos organizacionales. (Armijos et al.,
2019)

DIMENSION 2: Tecnologia
Considera que los recursos tecnoldgicos pueden ser tangibles o intangibles, y se
clasifican en cuatro tipos: hardware, software, redes y datos. La tecnologia es

crucial para el rendimiento de una empresa (Weinberger, 2009)

DIMENSION 3: Comercial y Marketing

El plan de marketing es una herramienta fundamental para disefiar y ejecutar
proyectos exitosos en el ambito empresarial. La estrategia de marketing debe
comenzar con una descripcion del sector del mercado o mercado objetivo que se

pretende alcanzar (Weinberger, 2009)

DIMENSION 4: Finanzas

El plan financiero es una herramienta importante ya que permite determinar los
recursos econémicos necesarios para la realizacién del plan de negocios, permite
determinar los costos totales del negocio, permite evaluar la rentabilidad econdmica

y financiera del plan de negocios. (Weinberger, 2009)



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE:

PLAN DE NEGOCIO

N° DIMENSIONES / items Pertinencia?! Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: ENTORNO Si No Si No Si No
1 ¢Considera importante conocer los canales de distribucién del producto? X X X
2 ¢Cree Usted que las empresas conozcan la demanda de su producto y a quienes va | X X
dirigido?
¢ Considera importante conocer los tiempos de entrega de parte de los proveedores? X X X
¢Ha escuchado de otras empresas que ofrezcan el producto con las mismas | X X
caracteristicas?
DIMENSION 2: EMPRESA Si No Si No Si No
5 ¢ Considera Usted, que la localizacion del negocio es primordial para sus clientes? X X X
6 ¢ Realiza capacitaciones en informatica a su personal? X X X
7 ¢Los docentes utilizan equipos informaticos para desarrollo de sus clases? X X X
8 ¢Los dicentes utilizan algin producto sustituto en el desarrollo de sus clases? X X X
9 ¢Ha tenido alguna propuesta de una empresa que ofrecen el mismo servicio? X X X
DIMENSION 3: PROCESO Si No Si No Si No
10 ¢Considera usted indispensable que el servicio ofrecido cumpla con todos los estandares | X X X
de calidad?
11 ¢Considera Usted que una marca con un alto porcentaje de valor se destaque entre sus | X X X
competidores?
12 ¢Creed Usted que la cantidad de consultas respondidas sobre el producto es importante | X X X
dentro del proceso de la empresa?
DIMENSION 4: PRODUCTIVIDAD Si No Si No Si No
13 ¢Considera Usted que manejando de manera correcta los recursos mejora la | X X X
productividad?




14 ¢ Creed Usted que es importante que se ejecuten todas las tareas planificadas durante el | X X X
proceso productivo?

15 ¢Considera Usted que es fundamental que la empresa tenga un plan estratégico de | X X X

produccién?

DIMENSION 5: COMPETITIVIDAD Si No Si No Si No
16 ¢ Considera Usted que es importante realizar encuesta de satisfaccion del cliente? X X X
17 ¢Considera Usted que es importante disponer de informacion sobre la cantidad de | X X X

reclamos y/o quejas existen en el producto?

18 ¢ Considera Usted que es importante conocer el balance general de una organizacion? X X X

19 ¢ Considera que es importante que exista una buena gestion del cobro para tener el dinero | X X X
lo antes posible?

20 ¢ Para Usted es relevante innovar en los servicios y procesos? X X X

21 ¢ Considera que es importante el incremento en la rentabilidad de la organizaciéon? X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si tiene suficiencia el instrumento
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg.: Jose Francisco Gaona Vara DNI: 44394863

Especialidad del validador: Metodologia de la investigacién

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. 05 de julio del 2023
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados ] / )
son suficientes para medir la dimension Firma del experto informante



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: EMPRESA DE DESARROLLO DE
SOFTWARE

N° DIMENSIONES / items Pertinencia?! Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: RECURSOS HUMANOS Si No Si No Si No
1 ¢ Considera Usted que es importante que el personal sea capacitado? X X X
2 ¢ Considera Usted que es importante para la empresa el proceso de identificar y | X X X
atraer futuros empleados?
3 ¢ Cree Usted que es importante que los empleados sientan que son compensados | X X X
adecuadamente?
4 ¢ Considera que la retencion de los empleados genera una ganancia de productividad | X X X

y competitividad?

DIMENSION 2: TECNOLOGIA Si No Si No Si No
5 ¢ Considera Usted que el talento humano es importante dentro de la empresa? X X X
6 ¢ Esté de acuerdo que se debe incluir una estrategia de innovacién de acuerdo a las | X X X

exigencias del mercado?

7 ¢Considera que es importante la cultura y valores dentro de la organizacion? X X X
DIMENSION 3: COMERCIAL Y MARKETING Si No Si No Si No
8 ¢ Considera Usted que es importante conocer a que publico objetivo se dirige la | X X X
empresa?
9 ¢Cree Usted que las empresas con estrategias de oferta y demanda permitira una | X X X
mejor posicion en el mundo del mercado?
10 ¢ Considera Usted que la empresa deberia aplicar un plan estratégico de Marketing | X X X

mix para alcanzar los objetivos y ejecutar las decisiones correctivas de mercado?
DIMENSION 4: FINANZAS Si No Si No Si No




11 ¢ Considera Usted que el flujo de ingresos permitira ordenar y controlar los ingresos | X X X

y gastos del negocio?

12 ¢ Considera Usted que aplicando un correcto analisis costo-beneficio ayudara atomar | X X X
decisiones correctas?
13 ¢ Considera Usted que el volumen de ventas como fuente de ingresos es fundamental | X X X

dentro del aspecto financiero de la empresa?

14 ¢ Considera Usted que los ingresos monetarios como parte de la fuente de ingresos | X X X

es importante dentro del aspecto financiero de la empresa?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si tiene suficiencia el instrumento

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg.: Jose Francisco Gaona Vara DNI: 44394863

Especialidad del validador: Metodologia de la investigacion

05 de julio del 2023
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados Firma del experto informante
son suficientes para medir la dimension



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE:

PLAN DE NEGOCIO

N° DIMENSIONES / items Pertinencia?! Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: ENTORNO Si No Si No Si No
1 ¢Considera importante conocer los canales de distribucion del producto? X X X
2 ¢Cree Usted que las empresas conozcan la demanda de su producto y a quienes va | X X
dirigido?
¢ Considera importante conocer los tiempos de entrega de parte de los proveedores? X X X
¢Ha escuchado de otras empresas que ofrezcan el producto con las mismas | X X
caracteristicas?
DIMENSION 2: EMPRESA Si No Si No Si No
5 ¢ Considera Usted, que la localizacion del negocio es primordial para sus clientes? X X X
6 ¢ Realiza capacitaciones en informatica a su personal? X X X
7 ¢Los docentes utilizan equipos informaticos para desarrollo de sus clases? X X X
8 ¢Los dicentes utilizan algin producto sustituto en el desarrollo de sus clases? X X X
9 ¢Ha tenido alguna propuesta de una empresa que ofrecen el mismo servicio? X X X
DIMENSION 3: PROCESO Si No Si No Si No
10 ¢Considera usted indispensable que el servicio ofrecido cumpla con todos los estandares | X X X
de calidad?
11 ¢Considera Usted que una marca con un alto porcentaje de valor se destaque entre sus | X X X
competidores?
12 ¢Creed Usted que la cantidad de consultas respondidas sobre el producto es importante | X X X
dentro del proceso de la empresa?
DIMENSION 4: PRODUCTIVIDAD Si No Si No Si No
13 ¢Considera Usted que manejando de manera correcta los recursos mejora la | X X X
productividad?




14 ¢ Creed Usted que es importante que se ejecuten todas las tareas planificadas durante el | X X X
proceso productivo?

15 ¢Considera Usted que es fundamental que la empresa tenga un plan estratégico de | X X X

produccién?

DIMENSION 5: COMPETITIVIDAD Si No Si No Si No
16 ¢ Considera Usted que es importante realizar encuesta de satisfaccion del cliente? X X X
17 ¢Considera Usted que es importante disponer de informacion sobre la cantidad de | X X X

reclamos y/o quejas existen en el producto?

18 ¢ Considera Usted que es importante conocer el balance general de una organizacion? X X X

19 ¢ Considera que es importante que exista una buena gestion del cobro para tener el dinero | X X X
lo antes posible?

20 ¢ Para Usted es relevante innovar en los servicios y procesos? X X X

21 ¢ Considera que es importante el incremento en la rentabilidad de la organizaciéon? X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si tiene suficiencia el instrumento
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg.: Sara Olivares Rodriguez DNI: 48255574

Especialidad del validador: Metodologia de la investigacién

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. 05 de julio del 2023
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del constructo )

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo \

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados ] A )
son suficientes para medir la dimension Firma del experto informante



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: EMPRESA DE DESARROLLO DE
SOFTWARE

N° DIMENSIONES / items Pertinencia?! Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: RECURSOS HUMANOS Si No Si No Si No
1 ¢ Considera Usted que es importante que el personal sea capacitado? X X X
2 ¢ Considera Usted que es importante para la empresa el proceso de identificar y | X X X
atraer futuros empleados?
3 ¢ Cree Usted que es importante que los empleados sientan que son compensados | X X X
adecuadamente?
4 ¢ Considera que la retencion de los empleados genera una ganancia de productividad | X X X

y competitividad?

DIMENSION 2: TECNOLOGIA Si No Si No Si No
5 ¢ Considera Usted que el talento humano es importante dentro de la empresa? X X X
6 ¢ Esté de acuerdo que se debe incluir una estrategia de innovacién de acuerdo a las | X X X

exigencias del mercado?

7 ¢Considera que es importante la cultura y valores dentro de la organizacion? X X X
DIMENSION 3: COMERCIAL Y MARKETING Si No Si No Si No
8 ¢ Considera Usted que es importante conocer a que publico objetivo se dirige la | X X X
empresa?
9 ¢Cree Usted que las empresas con estrategias de oferta y demanda permitira una | X X X
mejor posicion en el mundo del mercado?
10 ¢ Considera Usted que la empresa deberia aplicar un plan estratégico de Marketing | X X X

mix para alcanzar los objetivos y ejecutar las decisiones correctivas de mercado?
DIMENSION 4: FINANZAS Si No Si No Si No




11 ¢ Considera Usted que el flujo de ingresos permitira ordenar y controlar los ingresos | X X X

y gastos del negocio?

12 ¢ Considera Usted que aplicando un correcto analisis costo-beneficio ayudara atomar | X X X
decisiones correctas?
13 ¢ Considera Usted que el volumen de ventas como fuente de ingresos es fundamental | X X X

dentro del aspecto financiero de la empresa?

14 ¢ Considera Usted que los ingresos monetarios como parte de la fuente de ingresos | X X X

es importante dentro del aspecto financiero de la empresa?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si tiene suficiencia el instrumento

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg.: Sara Olivares Rodriguez DNI: 48255574

Especialidad del validador: Metodologia de la investigacion

05 de julio del 2023
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o ( )
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es \/\AA’\/
conciso, exacto y directo v

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados Firma del experto informante
son suficientes para medir la dimension



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE:

PLAN DE NEGOCIO

N° DIMENSIONES / items Pertinencia?! Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: ENTORNO Si No Si No Si No
1 ¢Considera importante conocer los canales de distribucion del producto? X X X
2 ¢Cree Usted que las empresas conozcan la demanda de su producto y a quienes va | X X
dirigido?
¢ Considera importante conocer los tiempos de entrega de parte de los proveedores? X X X
¢Ha escuchado de otras empresas que ofrezcan el producto con las mismas | X X
caracteristicas?
DIMENSION 2: EMPRESA Si No Si No Si No
5 ¢ Considera Usted, que la localizacion del negocio es primordial para sus clientes? X X X
6 ¢ Realiza capacitaciones en informatica a su personal? X X X
7 ¢Los docentes utilizan equipos informaticos para desarrollo de sus clases? X X X
8 ¢Los dicentes utilizan algin producto sustituto en el desarrollo de sus clases? X X X
9 ¢Ha tenido alguna propuesta de una empresa que ofrecen el mismo servicio? X X X
DIMENSION 3: PROCESO Si No Si No Si No
10 ¢Considera usted indispensable que el servicio ofrecido cumpla con todos los estandares | X X X
de calidad?
11 ¢Considera Usted que una marca con un alto porcentaje de valor se destaque entre sus | X X X
competidores?
12 ¢Creed Usted que la cantidad de consultas respondidas sobre el producto es importante | X X X
dentro del proceso de la empresa?
DIMENSION 4: PRODUCTIVIDAD Si No Si No Si No
13 ¢Considera Usted que manejando de manera correcta los recursos mejora la | X X X
productividad?




14 ¢ Creed Usted que es importante que se ejecuten todas las tareas planificadas durante el | X X X
proceso productivo?

15 ¢Considera Usted que es fundamental que la empresa tenga un plan estratégico de | X X X

produccién?

DIMENSION 5: COMPETITIVIDAD Si No Si No Si No
16 ¢ Considera Usted que es importante realizar encuesta de satisfaccion del cliente? X X X
17 ¢Considera Usted que es importante disponer de informacion sobre la cantidad de | X X X

reclamos y/o quejas existen en el producto?

18 ¢ Considera Usted que es importante conocer el balance general de una organizacion? X X X

19 ¢ Considera que es importante que exista una buena gestion del cobro para tener el dinero | X X X
lo antes posible?

20 ¢ Para Usted es relevante innovar en los servicios y procesos? X X X

21 ¢ Considera que es importante el incremento en la rentabilidad de la organizaciéon? X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si tiene suficiencia el instrumento
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg.: Cesar Martin Ruiz Guadalupe DNI: 46635568

Especialidad del validador: Metodologia de la investigacién

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. 05 de julio del 2023
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados ] )
son suficientes para medir la dimension Firma del experto informante



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: EMPRESA DE DESARROLLO DE
SOFTWARE

N° DIMENSIONES / items Pertinencia?! Relevancia? Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: RECURSOS HUMANOS Si No Si No Si No
1 ¢ Considera Usted que es importante que el personal sea capacitado? X X X
2 ¢ Considera Usted que es importante para la empresa el proceso de identificar y | X X X
atraer futuros empleados?
3 ¢ Cree Usted que es importante que los empleados sientan que son compensados | X X X
adecuadamente?
4 ¢ Considera que la retencion de los empleados genera una ganancia de productividad | X X X

y competitividad?

DIMENSION 2: TECNOLOGIA Si No Si No Si No
5 ¢ Considera Usted que el talento humano es importante dentro de la empresa? X X X
6 ¢ Esté de acuerdo que se debe incluir una estrategia de innovacién de acuerdo a las | X X X

exigencias del mercado?

7 ¢Considera que es importante la cultura y valores dentro de la organizacion? X X X
DIMENSION 3: COMERCIAL Y MARKETING Si No Si No Si No
8 ¢ Considera Usted que es importante conocer a que publico objetivo se dirige la | X X X
empresa?
9 ¢Cree Usted que las empresas con estrategias de oferta y demanda permitira una | X X X
mejor posicion en el mundo del mercado?
10 ¢ Considera Usted que la empresa deberia aplicar un plan estratégico de Marketing | X X X

mix para alcanzar los objetivos y ejecutar las decisiones correctivas de mercado?
DIMENSION 4: FINANZAS Si No Si No Si No




11 ¢ Considera Usted que el flujo de ingresos permitira ordenar y controlar los ingresos | X X X

y gastos del negocio?

12 ¢ Considera Usted que aplicando un correcto analisis costo-beneficio ayudara atomar | X X X
decisiones correctas?
13 ¢ Considera Usted que el volumen de ventas como fuente de ingresos es fundamental | X X X

dentro del aspecto financiero de la empresa?

14 ¢ Considera Usted que los ingresos monetarios como parte de la fuente de ingresos | X X X

es importante dentro del aspecto financiero de la empresa?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si tiene suficiencia el instrumento

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg.: Cesar Martin Ruiz Guadalupe DNI: 46635568

Especialidad del validador: Metodologia de la investigacion

05 de julio del 2023
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados Firma del experto informante
son suficientes para medir la dimension



ANEXO: PLAN DE NEGOCIOS

RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion tiene por objetivo principal determinar la
viabilidad del plan de negocios para la implementacion de una empresa de
desarrollo de software.

En la primera parte se describe la mision, vision, factor de diferenciacion,
factor de posicionamiento, valores y las politicas de la empresa. Esta descripcién
va a permitir tener una idea general de la empresa. En la segunda parte se va
analizar el macroambiente externo (econémico, politica, social y tecnolégica) y el
microambiente externo (las fuerzas competitivas de Porter), asi mismo se describe
el FODA de cada area como son los recursos humanos, tecnoldgicos, comercial y
marketing y finanzas, objetivos estratégicos, objetivos especificos por area. En la
tercera parte se describe el estudio de mercado, donde se describe el analisis de
la demanda, la segmentacion del mercado, la estructura de la encuesta asi como
la determinacion de la muestra, la matriz de evaluacion de factores externos
(MEFE) y la descripcion de factores internos (MEFI). En la cuarta parte se describe
todo el analisis financiero, detallando la determinacion de ingresos, determinacion
de costos fijos y variables como también el capital de trabajo. Asi mismo se detalla
todo el flujo de caja con una proyeccion mensual de un afio y la proyeccion a tres

afos calculando el VAN y el TIR para determinar la viabilidad del negocio.

PARTE 1: INTRODUCCION

1.1 PROYECTO

Somos una empresa especializada en el desarrollo de software
educativo dirigido a todos los colegios, profesores, alumnos y padres de
familia del nivel primario y secundario. El producto ofrece un software
educativo didactico atractivo e interesante teniendo como principal
caracteristica: facilidad de uso, integrable con otros medios didacticos, con

contenidos acogedores y atractivo, con un nivel muy alto en cuanto a la



1.2

1.3

1.4
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1.6

estética, con alta calidad de contenidos, despertando la motivacion e interés
en los alumnos para que puedan aprender las matematicas de una manera

facil y sencilla.
MISION

Brindar un software educativo interactivo, personalizada y de alta calidad para
optimizar el proceso de ensefianza y aprendizaje de las matematicas.

VISION

Ser una empresa reconocida como la mas importante en el mercado educativo

ofreciendo productos de alta calidad.
FACTOR DE DIFERENCIACION

‘Innévate y mejora tus conocimientos con el mejor software educativo”
Somos la mejor opcidn, porque conocemos la realidad problematica de los
estudiantes de los centros educativos, ofrecemos un producto de alta calidad

y a un precio accesible para todos los clientes.

FACTORES DE POSICIONAMIENTO

¢ Nos diferenciamos porque ofrecemos productos innovadores y creativos
gue satisfagan a todos los profesores y alumnado en general para mejorar
proceso de ensefianza y los conocimientos de los estudiantes y alumnos.
e Nos basamos en el crecimiento y superacion constante a través de la
mejora continua en darle un valor agregado en el producto con disefios

interactivos y personalizados.

VALORES

e Responsabilidad: Somos un equipo de trabajo que se caracteriza los
acuerdos asumidos.

e Compromiso: Desarrollamos nuestro producto y servicio alineado con los



1.7

objetivos de la organizacion, con motivacion y dedicacion para colaborar
con nuestros clientes.

e Trabajo en equipo: Somos un equipo de trabajo, mentalizados en un solo
objetivo en comun, buscando compartir conocimientos para brindar
soluciones de alta calidad y agreguen valor a nuestra organizacion.

e Liderar con pasion: Sentimos una pasion en lo que hacemos, con espiritu
ganador, personas emprendedoras y buscando la innovacién de nuestros
productos de acuerdo a la exigencia del mercado.

e Creatividad: Somos un equipo de trabajo con capacidad creativa e

innovadora, buscando siempre mejorar nuestros productos.

POLITICAS

e Politica de capacitacion permanente
Orientar las actividades de la empresa para el aseguramiento continuo de

la calidad y el buen servicio a los clientes.

e Politicade responsabilidad de gestion
Aplicar politica de evaluacion de la gestion para mejorar el desempefio

laboral a través de iniciativas propias y del mejoramiento continuo.

e Politicade promocion al talento humano
Gestionar la promocion del talento humano en cada uno de los puestos
existentes en la organizacion, con la finalidad de retribuir salarialmente a

los empleados segun su experiencia, conocimiento y desempefio.

e Politicas de seguridad informatica
Garantizar que la politica de seguridad informatica esté implementada,

con los procedimientos y herramientas tecnolégicas necesarias.



PARTE 2: ANALISIS

ANALISIS EXTERNO

2.1 ANALISIS DEL MACROAMBIENTE EXTERNO

Hay que tener en cuenta el entorno en el que se va a crear el proyecto
para tomar las decisiones estratégicas adecuadas para su ejecucién y puesta
en marcha. Por ello, a continuacién, se estudian varios elementos del

macroentorno.
2.1.1 Factor Politico

Gestion (2023) sefiald que tras la participacion del gobierno en la mesa
de didlogo regional Lambayeque Con Punche por la paz y la gobernabilidad, la
presidenta de la Republica, Dina Boluarte, dijo que su gobierno es incapaz de
resolver "esos puntos politicos” como la paralizacion del Congreso, la
Asamblea Constituyente, la liberacién de Pedro Castillo y su renuncia. Afirmo
gue las organizaciones radicales de Puno estan mas centradas en temas

politicos que sociales.

Dina Boluarte, la presidenta de la republica, no mostr6 ninguna
diferencia perceptible en su popularidad durante los meses de abril y mayo de
2023. Actualmente tiene un indice de aprobacién del 18%, un punto porcentual
menos que el mes pasado, segun el estudio mas reciente de Datum. La

presidenta sigue recibiendo un 74% de desaprobacion en este momento.

Sin embargo, el descontento con Boluarte ha aumentado del 62% al 66%

en Lima y Callao, y del 72% al 76% en el norte.
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Figura 1: Indice de aprobacién del presidente de la republica

El indice de aprobacion del Congreso aument6 del 8% al 12%, mientras

gue su indice de desaprobacion disminuyé del 87% al 82%. El mayor cambio

se observa en el centro del pais, donde el 79% de los ciudadanos no ven con

buenos ojos la labor del Parlamento, frente al 92% en marzo. Ademas, se

produjo un cambio en el este, donde el apoyo a esta rama del gobierno cay6

del 75% al 65%. En el este, gand mas apoyo, pasando del 11% al 17%.

Congreso de la Repuiblica &
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Figura 1: indice de aprobacion del Congreso de la Republica

La administracion carece también de una estrategia

educativa para



elevar el rendimiento de los alumnos; en lugar de ello, se limita a pronunciar
discursos sin tomar medidas concretas. De acuerdo con la informacién anterior,
tiene la oportunidad de capitalizar la posible demanda de integracion de
tecnologias educativas para mejorar el aprendizaje de los alumnos, que se ha
ampliado a raiz de COVID-19. El gobierno, a través del Ministerio de Educacion,
no ha tomado las medidas necesarias para abordar los problemas de la
educacion, como evaluar a los profesores, supervisar la instruccion que
imparten y poner en marcha una infraestructura de medios virtuales, entre otras

cosas.
2.1.2 Factores Econémicos

La economia peruana, segun el Ministerio de Economia y Finanzas
(MEF) (2023), crecera un 2,5% a finales de este afio. Se espera que esto sea
posible gracias al aumento de la oferta primaria, que incrementara las
exportaciones, la reactivacion de la industria de viajes y turismo, la resiliencia
de la demanda interna en un entorno en el que la conflictividad social esta
disminuyendo, y la adopcion de politicas por parte del Gobierno para reactivar
la economia dentro del Plan Con Punche Pera y hacer frente a la emergencia

climatica.

A pesar de los shocks negativos experimentados en el primer trimestre
del 2023 (protestas sociales y fendmenos climéaticos como el ciclon Yaku y el
fendbmeno del nifio), el ministro de Economia y Finanzas, Alex Contreras
Miranda, pronostico durante la presentacion del Informe de Actualizacion de
Proyecciones Macroeconomicas 2023-2026 que la economia peruana
continuara recuperandose en un entorno de crecimiento sostenido de la

confianza de los agentes econémicos.

En consecuencia, a partir del segundo trimestre de 2023, se prevé un
repunte del PBI, como demuestran los alentadores resultados con respecto a
los indicadores principales de la actividad econdémica. Un indicador
estrechamente correlacionado con el PIB es la produccion de electricidad, que

aumentd un 9,1% a 24 de abril, un 8,2% en marzo y un 4,8% en febrero (23 de



enero: 4,0%).

El peruano (2023) Segun las predicciones de los panelistas del
FocusEconomics Consensus Forecast LatinFocus, el Peru registrara este afio
un crecimiento de 2,2%, con una expansion de la economia nacional superior
a los promedios mundial (1,8%) y regional (1,1%). Segun su informe de enero
de este afio, también predijeron que nuestra nacién se expandiria mas que
China (4,6%), Japon (1,3%), EE.UU. (0,3%) y la zona euro este afio. Asimismo,
pronosticaron que el PBI del Perd aumentaria en 2,7% en 2024, superando
tanto al promedio mundial como al latinoamericano, cuya actividad econémica
se expandiria en 2,6% y 2%, respectivamente. Perl experimentara
probablemente un mayor crecimiento en los préximos cinco afios que el resto

de América Latina, segun los panelistas de Latin Focus.

Segun sus proyecciones, el PBI peruano aumentara un 2,2% en 2023,
un 2,7% en 2024, un 2,9% en 2025, un 3% en 2026 y un 3,3% en 2027, mientras
gue la media latinoamericana se expandira un 1,1% en 2023, un 2% en 2024,
un 2,4% en 2025, un 2,4% en 2026 y un 2,4% en 2027.

BCR (2023) sefala que la inflacion de abril bajo del 8,40% en marzo al
7,97% en abril. La inflacién sin alimentos ni energia fue un 0,20% inferior a la
cifra de inflacion mensual del 0,56%. Este ultimo resultado se tradujo en un
descenso de la tasa anual de inflacion sin alimentos ni energia, que pasoé del

5,92% en marzo al 5,66% en abiril.

Inflacién total e inflacién sin alimentos y energia
(Var. % 12 meses)

9.0

8,0 7,97

Sin alimentos
y enargia
Ene23 886 5.80
6,0 Feb23 865 5.87
Mar23 640 5.02 5,66
5.0 Abr23 787 5.66

4.0

3.0 M ximo
Rango

20 Meta de
Inflacion

1.0 Minimo

Total
7,0

0,0
Abr.20 Ago.20 Dic.20 Abr21  Ago.21 Dic.21 Abr22  Ago.22 Dic.22 Abr.23

= Total Inflacidn sin alimentos y energia

Figura 3: Inflacidn total e inflacion sin alimentos y energia



Los tipos de cambio previstos en abril se sitian entre S/ 3,80 y S/ 3,82
por dolar a finales de 2023, y entre S/ 3,80 y S/ 3,85 por ddlar a finales de 2024.
Se prevé que el tipo de cambio se site entre S/ 3,75 y S/ 3,88 por dolar en
2025.

Encuesta de Expectativas Macroeconémicas: Tipo de Cambio
(S/ por US$)*

Encuesta realizada al:

28 Feb.2023 31 Mar.2023 28 Abr.2023

Analistas Econémicos 1/

2023 3.85 3.82 3,80

2024 3,92 3.85 3,85

2025 3.94 3.87 3.88
Sistema Financiero 2/

2023 3.85 3.85 3.82

2024 3.85 3.83 3,80

2025 3,80 3.80 3.75
Empresas No financieras 3/

2023 3.0 3.85 3.80

2024 3.90 3.90 3.85

2025 3.20 3.90 3.85

1/ 17 analistas en febrero, 18 en marzo y 20 en abril de 2023,
2/ 17 empresas financieras en febrero, 18 en marzo y 15 en abril de 2023 l}
3/ 284 empresas no financieras en febrero, 283 en marzo y 281 en abril de 2023.

* Tipo de cambio al cierre del ano.

Figura 4: Encuesta de Expectativas Macroeconomicas: Tipo de Cambio

La tasa de interés interbancaria promedio anual para el periodo
comprendido entre el 27 de abril y el 3 de mayo de 2023 fue de 7.75 por ciento
en soles y 5.00 por ciento en dolares. La tasa cobrada a las empresas de menor
riesgo, conocida como tasa preferencial corporativa a 90 dias, fue de 9,23 por

ciento anual en soles al 3 de mayo del 2023 y de 6,09 por ciento anual en

dolares.
Tasa de interés preferencial corporativa a 90 dias en
soles
(%)
9,09 9,08 9,23
Mar.2023 Abr.2023 3 May.2023

Figurab5: Tasa de interés preferencial corporativa a 90 dias en soles

Las perspectivas econémicas se ven muy afectadas por la incertidumbre

politica, que aumenta la imprevisibilidad de los presupuestos familiares.



Ademas, la limitacion de la inversion privada limita el potencial de crecimiento
de las empresas y, por tanto, el nUmero de puestos de trabajo disponibles que
aumentan los ingresos. El pesimismo de los inversores persiste a pesar de las
ligeras mejoras de algunos datos, lo que aumenta la incertidumbre. Es cierto
gue la economia y el mercado laboral estdn mejorando. Esto presenta
perspectivas para el negocio propuesto porque nuestro mercado objetivo podra
disfrutar de una mayor estabilidad econdmica y podra permitirse el precio del
producto.

Pero como la gente daria prioridad a sus necesidades mas basicas, la
empresa propuesta se veria amenazada por el aumento de los precios

mundiales.
2.1.3 Factores Sociales

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INEI) la poblacion peruana
alcanzo los 33 millones 396 mil 700 habitantes, mas del doble de la registrada
en 1972, que fue realizado por el estudio "Peru: 50 afios de cambios y
tendencias demogréficas"”, en homenaje al Dia Mundial de la Poblacion, el 11

de julio de cada afo.

Cambios en la estructura por edad: La sociedad peruana esta
experimentando importantes cambios demogréaficos. Se ha alterado la
distribucion de la poblacibn por edades. La poblacion del pais era
excelentemente joven en 1940, cuando el 42,1% de la poblacion tenia menos
de 15 afos, y se mantuvo asi hasta 1981, cuando descendio al 41,2%. En
importancia a lo largo de este tiempo, la franja de edad comprendida entre los
15 y los 59 afios aumentd, pasando del 51,5% en 1940 al 62,4% en 2022. En
1940, la proporcion de adultos mayores de 60 afios 0 mas era del 6,4%, pero
en 2022 aumento al 13,3%, todo esto en consonancia con el envejecimiento

progresivo de la poblacion.

Se incrementa edad promedio de la poblacion: La poblaciéon de Pera se
esta volviendo mas vieja, evidenciado por el incremento de la edad promedio,

principalmente en los ultimos 28 afios. La edad promedio fue de 24 afios en



1940 y se mantuvo constante durante 40 afnos. Desde 1993, ha comenzado a

aumentar y se espera que alcance los 33,4 afios en 2022.

Progresos en educacion: En las ultimas décadas, todos los niveles de
asistencia escolar han aumentado consistentemente en Perd. Todos los niveles
educativos experimentaron un aumento en el porcentaje de estudiantes que
asistieron a la escuela entre 1998 y 2021, aunque la educacion preescolar
experimento las mayores ganancias, pasando de 47,3% a 75,2% en 2021,y la
educacion secundaria experimento las mayores ganancias, pasando de 62,0%
a 83,5%. En 2021, el porcentaje de nifios con educacién primaria aumenté del
91,1% al 91,3%.

Las capacidades de los alumnos, tanto de primaria como de secundaria,
han disminuido, sobre todo en matematicas, que requeriran un refuerzo
mediante programas informaticos educativos y presentan una oportunidad de
negocio. Este declive se ha visto agravado por la pandemia, la baja calidad de
la ensefianzay la falta de seguimiento para garantizar un aprendizaje adecuado

de los alumnos.
2.1.4 Factores tecnoldgicos

Segun informacion recogida del INEI (2023), el 95,3% en el ultimo
trimestre de 2022, todas las casas en el pais tendran al menos un dispositivo
de tecnologia de la informacion y comunicacion. No se observan diferencias si
se compara con el mismo trimestre de 2021; el nivel sigue siendo el mismo. En
comparacion con los trimestres prepandémicos de 2020 y 2019, en los que el
94,3% y el 93,9% de los hogares, respectivamente, disponen de al menos una

TIC, se observan subidas de 1,0 y 1,4 puntos porcentuales. Ver cuadro N° 1.1



CUADRO N*1.1
Peru: Hogares segun condicion de tenencia de Tecnologias de Informacion y
Comunicacion

Trimestre: Octubre-Noviembre-Diciembre 2019, 2020, 2021 y 2022
(Porcentaje)

Variacion abzoluta
Condicion de | Oct-Mov- | Oct-Nov- | Oct-Nov- | Oct-Nov- (Puntos porcentuales)
tenencia de TIC | Dic 2019 | Dic 2020 | Dic 2021 | Dic 2022 P/

202212019 | 2022/2020 | 202212021

Al menos una TIC 939 943 95,3 953 14 1.0 00
Minguna B.1 57 47 47 14 1,0 00
F/ Preliminar.

Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares. [~

Figura 6: Hogares segun condicién de tenencia de TIC

El acceso a las TIC en las casas como jefe de familia con educacion
secundaria o superior presenta una cobertura de casi el 100%, dependiendo
del nivel de educacion del jefe de familia. No existen diferencias apreciables en
el acceso a las TIC en las familias cuyos cabezas tienen cualquier grado de
instruccion al comparar los resultados del trimestre octubre-noviembre-
diciembre de 2022 con los del mismo periodo del afio anterior, ya que se
mantienen en los mismos niveles. Comparando el trimestre actual con los
trimestres comparables de 2020 y 2019, los hogares cuyos cabezas de familia
s6lo han recibido educacién primaria han experimentado mayores mejoras en
el acceso a las TIC, de 1,6 y 2,5 puntos porcentuales, respectivamente. Ver
Cuadro N° 1.2



CUADRO N°1.2

Peri: Hogares con Tecnologias de Informacion y Comunicacion -TIC, segin nivel
de educacion del jefe de hogar

Trimestre: Octubre-Noviembre-Diciembre 2019, 2020, 2021 y 2022

(Porcentaje sobre el total de hogares en cada nivel educativo)

Variacion absoluta
Oct-Mow- | Oct-Now- | Oct-Nowv- Oct-Nov- (Puntos porcentuales)

Nivel educativo | 1 5049 | Dic2020 | Dic2021 | Dic 20221

2022/2019 | 202272020 | 202272021

Primaria 1/ 85,0 859 ar3 87.5 25 1,6 0,2
Secundaria a7 4 ar.7 985 98.5 1,1 08 0,0
Superior 998 994 99,8 99.9 0,1 05 0,1
universitana

Superior universitaria 1000 99,5 999 99,9 -0,1 0.4 0,0

1/ Incluye sin nivel, inicial y educacion basica especial.
P/ Preliminar.
Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informatica - Encuesta Macional de Hogares.

Figura 7: Hogares con TIC, segln nivel de educacion del jefe de hogar

En los hogares con jefe de familia con al menos estudios secundarios,
el acceso a las TIC es casi universal. Asi, el 98,5% de los hogares con cabeza
de familia con estudios secundarios y el 87,5% de los que tienen estudios
primarios o inferiores tienen acceso a alguna TIC, mientras que el 99,9% de los
hogares con cabeza de familia con estudios superiores universitarios y no

universitarios si lo tienen.

GRAFICO N° 01
Peru: Hogares que acceden a las Tecnologias de Informacion y Comunicacion, segin nivel de educacion
del jefe de hogar
Trimestre: Octubre-Noviembre-Diciembre 2022 P/
(Porcentaje)
98,5 99,9 99,9
87,5
Primaria 1/ Secundaria Superior no Superior
universitaria universitaria
1/ Incluye sin nived, inicial y educacion basica especial.
P! Preliminar.
Fuente: Instituto Macicnal de Estadistica e Informatica - Encuesta Macional de Hogares.

Figura 8: Hogares que acceden a las TIC

En Lima Metropolitana, el acceso a Internet esta disponible en el 79,2%



de los hogares. En comparacion, solo el 60,8% de los hogares en otras areas

metropolitanas y el 20,7% de las zonas rurales tienen acceso a Internet.

CUADRON° 1.6
Peru: Hogares con acceso a computadora e Internet, segin area de residencia
Trimestre: Octubre-Noviembre-Diciembre 2019, 2020, 2021 y 2022

(Porcentaje)

Oct-Nov-Dic 2019 Oct-Nov-Dic 2020 Oct-Nov-Dic 2021 Oct-Nov-Dic 2022 P/
Area de

residencia

Compu- Inter- Compu- Inter- Compu- Inter- Compu- Inter-
tadora net tadora net tadora net tadora net

Total 353 391 352 457 38,9 553 384 584
Lima Metropolitana 1/ 497 60,2 51,0 67,5 538 751 533 792
Resto urbano 2/ 400 411 376 479 427 58,7 415 60,8
Area rural 68 57 81 10,1 87 185 95 20,7

1/ Lima Metropolitana incluye la Provincia Constitucional de! Callao.

2/ No incluye Lima Metropolitana

P/ Prefiminar.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - Encuesta Nacional de Hogares.

Figura 9: Hogares con acceso a computadora e internet

Con la informacion disponible en este momento, se vislumbra una gran
oportunidad para el proyecto empresarial debido a que actualmente mas
hogares tienen acceso a internet y otras herramientas digitales (como
smartphones, tablets, laptops y computadoras), las cuales son de gran ayuda
para llevar a cabo el negocio que estamos proponiendo. Entre las amenazas
se encuentran otros programas informaticos que estan disponibles en el
mercado y que se pueden descargar gratuitamente, programas importados,
entre otros.

2.2 ANALISIS MICROAMBIENTE EXTERNO

Las empresas que ayudan al desarrollo de software educativo podrian
llevar a cabo un analisis competitivo para comprender la estructura de las
industrias en las que compiten con el fin de construir posiciones rentables y
menos expuestas a las técnicas de los rivales. El estudio abarca las cinco (5)

fuerzas de Porter, de las cuales se mencionan a continuacion.



2.2.1 Amenaza de nuevos competidores

Los mercados son dinamicos y siempre habrd nuevas empresas
con nuevas ofertas de bienes y servicios. Cuando entran nuevos actores
en un mercado, esto implica nuevas habilidades y deseos de incrementar
su participacién en el mercado, lo que aumenta los gastos y requiere mas
inversion para competir. Esta amenaza es lo suficientemente importante
0 alta como para que otras empresas realicen avances en sus productos.

El resto querra imitarlos al ver el éxito de la empresa con su modelo.
2.2.2 Rivalidad entre competidores

Aunqgue hay muchos articulos diferentes disponibles en el mercado
mundial, no todos pueden adaptarse a las demandas del cliente; sélo un
pequefio numero de ellos tienen interacciones en sus contenidos, lo que
reduce la ventaja de los competidores. El producto no ha recibido mucha
atencion a nivel local, y no se han identificado empresas conocidas
especializadas en la creacion de software de instruccion para satisfacer
las demandas de los nifios de primaria y secundaria. Esto sugiere que hay
una oferta limitada en el mercado, lo que significa que hay menos

competencia y una magnifica oportunidad para entrar.
2.2.3 Poder de negociacion del proveedor

Para poner en marcha un negocio de software educativo es necesario
adquirir hardware (ordenadores, redes, cableado, médems, periféricos,
impresoras) y software (sistemas operativos, herramientas de desarrollo
y comunicaciones). Aunque no sea esencial para su negocio principal, el
material de oficina es, sin embargo, crucial. Hay muchos proveedores de
estos componentes, y la competencia entre ellos es feroz tanto en el nivel
nacional como internacional. Debido a los siguientes factores, el poder de
negociacion del proveedor es especialmente bajo en el caso de la

empresa que desarrolla software educativo:

e Hay muchos especialistas Tl (Tecnologia de la informacién) quienes



podrian crear este tipo de programas o software.

e Existe un mercado laboral competitivo.

¢ Numerosos proveedores de hosting y dominio para la publicacion del
software.

¢ Numerosas ofertas de trabajo para programadores Freelance

relacionados con el soporte.
2.2.4 Poder de negociacion del cliente o de los compradores

Los clientes o compradores interesados en un software educativo y que
realizan una negociacion presionan mas a las empresas para que
reduzcan costes, exijan mas calidad y presten un mejor servicio. Al hacer
esto, aumenta los gastos, hay mas competencia entre las empresas del
mismo sector y la rentabilidad empresarial puede verse afectada. Como
hay tantas posibilidades en el mercado, al crear este modelo de negocio
se ha descubierto que los comparadores tienen una fuerte posicion

negociadora.
2.2.5 Amenaza de sustitutos

En cuanto al producto, actualmente existen muchas alternativas o
sustitutos, entre ellos: plataformas web, software comparable, libros
electronicos, juegos educativos fisicos o digitales, entre otros. Todas
estas alternativas comerciales tienen un coste por el uso de licencias, pero
no hay muchas o no son muy conocidas a nivel local. Otro tipo es el
software educativo de uso libre, donde los cursos a crear no se ajustan a
la realidad educativa, cuyo uso es gratuito, pero requiere un alto grado de
experiencia o conocimiento técnico para su configuracion, instalacion y

soporte, asi como un mantenimiento y capacitacion limitados.

Un inconveniente de la tecnologia es que esta continuamente
amenazada por los nuevos desarrollos y actualizaciones de productos,
aunque esta amenaza se ve mitigada por las actualizaciones rutinarias de

software y la creacion de ventajas competitivas como la incorporacion de



la IA en el software. El considera un nivel medio de amenaza para los

bienes y/o servicios y esto podria variar segun las preferencias de los

compradores.

El gobierno esta interesado en incorporar tecnologia en la

educacion para hacerla mas interactiva. Esto junto a la falta de

competencia, crea un ambiente ideal para entrar al mercado. Sin

embargo, las escasas barreras de entrada en el sector hacen probable la

entrada de nuevos rivales. El posicionamiento, la experiencia, la confianza

y la fidelidad de los clientes seran la mejor defensa de la empresa frente

a futuros competidores.

ANALISIS INTERNO

2.3 MATRIZ FODA

RECURSOS HUMANOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Experiencia en reclutamiento y
contratacion de empleados.

e Existe una cultura laboral basada
en el respeto y la colaboracién
entre los trabajadores.

e Personal con amplia experiencia
en desarrollo de software
educativo.

e Garantiza una comunicacion
eficaz dentro de la organizacion.

e Equipohumano esta motivado a la

mejora.

e No aplicacion de sistema de
auditoria de control de seleccion y
contratacion del personal.

o Falta de capacitacion y desarrollo
del personal.

¢ Falta de integracién de personas a
planes y programas.

e No implementacibn a mejora
contina.

e La calidad del producto no se
trasmite con la intensidad

necesaria.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS




La contratacion fiable es factible si
el proceso de evaluacion es
aceptable.

La introduccibn de nuevos

procedimientos y sistemas.

Dar informacion confidencial a los

competidores.
Falta de empatia hacia los
problemas de los trabajadores.

La competencia y los softwares

e La actualizacion de la politica de gratuitos.

RRHH de la empresa. e Falta de personal calificado en

e La creacion de un entomno de desarrollo de softwares educativos.

trabajo ideal para los miembros de « Rotacion del personal.

nuestro equipo. « Definir una estrategia de control de

e Aprovechar las necesidades de calidad del producto.

nuestros clientes y las carencias

de nuestros rivales.

TECNOLOGIA
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Producto innovador sobre el e Falta de Manuel de procesos para
producto. poder automatizar.
¢ Know-how en la empresa sobre los o Empresa recientemente fundada,
disefios de contenidos educativos. e Falta de personal para el

e Facilidad de uso en el manejo del desarrollo del software.

software educativo. o Deficiencia en la formacién del
e Software Open Source no requiere equipo en el disefio de programas
de licenciamiento  reduciendo educativos.
costos. e Poca comunicacibn con los

e Capacidad del personal de trabajo. usuarios finales.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e La creacién productos nuevos e Lanzamiento de productos nuevos




debido a la demanda del mercado.

e Utilizaciéon del software libre

ahorra recursos y optimiza el

por competidores.
e Competidores con productos de
bajos costos.

e Acelerado crecimiento de TIC.

presupuesto.
e Desarrollo de nuevos productos.  Competencia  con  productos
e Existe demanda en el pais. importados.
e El mercado de desarrollo de
software educativo estd en
constante crecimiento.
COMERCIAL Y MARKETING
FORTALEZAS DEBILIDADES
e Se cuenta con un Plan e Carencia de canales de ventas.

Estratégico, y la decision de
implementarlo a corto plazo.

e Personal calificado para la venta
de Software educativo.

e Empleado con enfoque en
lograr los objetivos de la
compaiiia.

e Diversidad en los productos a
ofrecer

e Precios accesibles a los distintos

clientes.

e Nueva empresa sin clientes

establecidos.
e Falta de control de canales de
distribucion.
e Problema de logistica en
marketing.

e Ausencia de manual de funciones.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

e Necesidad de nuevos productos
personalizados e interactivos.

e Competencia sobre el desarrollo

¢ Competencia en el mercado por la
presencia de los softwares libres.

e Situacién econdémica del pais.




de software personalizado es
baja.

e Mercado sobre la utilizacion del
software educativo mal atendido.

e EIl progreso tecnologico en la
creacion de programas
informaticos.

e Apoyo de los medios de

comunicacion.

e Poca difusion publicitaria sobre el
producto.
e Bajo poder adquisitivo.

e Ingreso de nuevos competidores.

FINANZAS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Se maneja un sistema de
apartado para obtener mayores
ingresos.

e Los estados financieros se
encuentran en orden.

e Personal constantemente
capacitado en evaluacion de
riesgo crediticio y politicas de la
empresa.

e Personas con experiencia en
conocimientos de Contabilidad

e Garantizar el suministro puntual
de informacién al equipo de

Gestion Financiera.

e Actividades rutinaria y netamente
operativas.

o Falta de capacitacion en manejo
financiero.

e No se cuenta con reportes
financieros para hacer analisis.

e La gerencia requiere sistemas
contables que brinden
informacion para tomar
decisiones rapidas.

e Acumulacion de informacion en un

solo empleado.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

e Asesoria Financiera.

e Nuevos impuestos por parte del




¢ Nuevo sistema de trabajo. gobierno lo cual obliga a la
e Creatividad para desarrollar empresa a incrementar los
nuevos objetivos. precios.
e Innovacion en los procesos. e Los bajos costos generan
e Modificaciones de los programas desconfianza en cuanto a la
informaticos que soportan el calidad del producto.
suministro de datos de e Falta de oposicion activa al
contabilidad financiera para tomar cambio.
decisiones. e Falta de participacion.
e Ausencia de normas.

2.4 OBJETIVOS

e Determinar la elaboracion del plan que se va considerar en las
dimensiones de recursos humanos para la implementacion de una
empresa de desarrollo de software educativo.

e Determinar la elaboracion del plan que se va considerar en la
dimension tecnoldgica para la implementacion de una empresa de
desarrollo de software educativo.

e Preparar el plan estratégico, plan de marketing y comercial para la
propuesta de negocio para la implementacion de una empresa de
desarrollo de software educativo.

e Determinar la factibilidad financiera y econdémica para la

implementacion de una empresa de desarrollo de software educativo.

2.4.1 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OEL: Crear programas de capacitacién y desarrollo profesional para el
personal.
OE2: Contar con tecnologia de ultima generacion para para la empresa de

desarrollo de software educativo.



2.4.2

OE3: Tener un plan estratégico para el crecimiento comercial y marketing.

OE4: Crecimiento patrimonial de la empresa.

OBJETIVOS ESPECIFICOS POR AREA

RECURSOS HUMANOS

FORTALEZAS

Experiencia en reclutamiento y contratacion de empleados.

Existe una cultura laboral basada en el respeto y la colaboracion entre
los trabajadores.

Personal con amplia experiencia en desarrollo de software educativo.
Garantiza una comunicacion eficaz dentro de la organizacion.

Equipo humano estan motivados a la mejora.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Fortalecer los conocimientos en la contratacion y la seleccion del
personal.

Promover estrategias para crear un buen entorno laboral entre los
trabajadores.

Incorporar los programas de reconocimiento para el personal.
Establecer estrategias para lograr una buena comunicacion en la
empresa.

Aplicar acciones para aumentar la motivacion de los empleados.

DEBILIDADES

No aplicacion de sistema de auditoria de control de seleccion y
contratacion del personal.

Falta de capacitacion y desarrollo del personal.

Falta de integracion de personas a planes y programas.

No implementacion a mejora contina.

La calidad del producto no se trasmite con la intensidad necesaria.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

Crear un sistema de auditoria para controlar la seleccion de personal.
Establecer programas de capacitacion y desarrollo del personal
Incorporar un plan y programa de integracion personal.

Promover acciones para mejorar procesos.

Definir una estrategia de control de calidad del producto.

OPORTUNIDADES

La contratacion fiable es factible si el proceso de evaluacién es aceptable.
La introduccién de nuevos procedimientos y sistemas.

La actualizacion de la politica de RRHH de la empresa.

La creacion de un entorno de trabajo ideal para los miembros de nuestro
equipo.

Aprovechar las necesidades de nuestros clientes y las carencias de

nuestros rivales.

AMENAZAS

Dar informacion confidencial a los competidores.

Falta de empatia hacia los problemas de los trabajadores.

La competencia y los softwares gratuitos.

Falta de personal calificado en desarrollo de softwares educativos.

Rotacién del personal.

TECNOLOGIA

FORTALEZAS

Producto innovador sobre el producto.

Know-how en la empresa sobre los disefios de contenidos educativos.
Facilidad de uso en el manejo del software educativo.

Software Open Source no requiere de licenciamiento reduciendo costos.

Capacidad del personal de trabajo.



OBJETIVOS ESPECIFICO

Elaborar estrategias innovadoras sobre el producto.

Fortalecer las capacidades y habilidades del personal sobre los disefos
de contenidos educativos.

Establecer un Manual sobre el uso en el manejo del software educativo.
Brindar capacitacion sobre el uso de softwares libres.

Establecer acciones de mejora de la capacidad del personal de trabajo.

DEBILIDADES

Falta de Manual de procesos para poder automatizar.

Empresa recientemente fundada,

Falta de personal para el desarrollo del software.

Deficiencia en la formacion del equipo en el disefio de programas educativos.

Poca comunicacion con los usuarios finales.

OBJETIVOS ESPECIFICO

Incluir guias de procedimientos de software.

Establecer estrategias de marketing.

Elaborar diferentes productos para atender las necesidades del cliente.
Incorporar programas de capacitacion del personal de desarrollo de
software educativo.

Establecer estrategias de comunicacion con los clientes.

OPORTUNIDADES

La creacion de productos nuevos debido a la demanda del mercado.
Utilizacion del software libre ahorra recursos y optimiza el presupuesto.
Desarrollo de nuevos productos.

Existe demanda en el pais.

El mercado de desarrollo de software educativo estda en constante

crecimiento.



AMENAZAS

Lanzamiento de productos nuevos por competidores.
Competidores con productos de bajos costos.
Acelerado crecimiento de TIC.

Competencia con productos importados.

COMERCIAL Y MARKETING

FORTALEZAS

Disponibilidad de un Plan Estratégico, y decision de implementarlo a
corto plazo.

Personal calificado para la venta de Software educativo.

Empleado con enfoque en lograr los objetivos de la compaifiia.
Diversidad en los productos a ofrecer

Precios accesibles a los distintos clientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Fortalecer el Plan Estratégico y decision de implementarlo a corto plazo.
Incorporar programas de capacitacion al personal de ventas.

Aplicar una estrategia de trabajo en conjunto como parte de la cultura de
una empresa.

Crear productos de maxima calidad para los diversos productos.

Implementar una estrategia de precios.

DEBILIDADES

Carencia de canales de ventas.

Empresa de nueva creacion, sin cartera de clientes consolidadas.
Falta de control de canales de distribucion.

Problema de logistica en marketing.

Ausencia de manual de funciones.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar una estrategia de distribucion y canales de ventas.
e Estrategia para tener una cartera de clientes.

e Definir estrategias de distribucion.

o Definir estrategias para resolver los problemas de logistica.

e Incorporar un manual de funciones.

OPORTUNIDADES

¢ Necesidad de nuevos productos personalizados e interactivos.

e Competencia sobre el desarrollo de software personalizado es baja.
e Mercado sobre la utilizacion del software educativo mal atendido.

e Avance tecnologico en el desarrollo de software.

e Apoyo de los medios de comunicacion.

AMENAZAS

e Competencia en el mercado por la presencia de los softwares libres.
e Situacion economica del pais.

e Poca difusion publicitaria sobre el producto.

e Bajo poder adquisitivo.

e Ingreso de nuevos competidores.

FINANZAS

FORTALEZAS

e Se maneja un sistema de apartado para obtener mayores ingresos.

e Los estados financieros se encuentran en orden.

e Personal constantemente capacitado en evaluacion de riesgo crediticio y
politicas de la empresa.

e Personas con experiencia en conocimientos de Contabilidad

e Garantizar el suministro puntual de informacion al equipo de Gestiéon
Financiera.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

Contar con reporte de los sistemas de apartado.

Establecer los objetivos financieros e implementar un balance scorecard
lo cual permitira saber a donde se dirige la empresa.

Incorporar el programa de capacitacion constante sobre la evaluacion de
riesgos crediticio.

Incorporar los programas de reconocimiento para el personal.

Proporcionar informacién sobre los estados financieros.

DEBILIDADES

Actividades rutinaria y netamente operativas.

Falta de capacitacion en manejo financiero.

No se cuenta con reportes financieros para hacer analisis.

La gerencia requiere sistemas contables que brinden informacion para
tomar decisiones rapidas.

Acumulacion de informacion en un solo empleado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Automatizar las actividades rutinarias mediante la implementacion de
sistemas financieros.

Incorporar programas de capacitacion sobre manejo financiero.

Contar con reportes financieros para realizar analisis.

Incorporar sistemas contables que provea informacion.

Compatrtir informacion contable.

OPORTUNIDADES

Asesoria Financiera.

Nuevo sistema de trabajo.

Creatividad para desarrollar nuevos objetivos.

Innovacion en los procesos.

Modificaciones de los programas informaticos que soportan el suministro

de datos de contabilidad financiera para tomar decisiones.



AMENAZAS

e Nuevos impuestos por parte del gobierno lo cual obliga a la empresa a
incrementar los precios.

e Los bajos costos generan desconfianza en cuanto a la calidad del
producto.

e Falta de oposicion activa al cambio.

e Falta de participacion.

e Ausencia de normas.

PARTE 3: ESTUDIO DE MERCADO

3.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

Problemay Necesidad

En la actualidad existe un problema muy notorio en el aprendizaje de
las matematicas de los estudiantes en los niveles de primaria y secundaria,

entre ellos se tiene:

- Demasiados temas.

- Poco tiempo para desarrollar todos los temas.

- Mucha mecanizacion de los conceptos.

- No hay adaptacion de la educacion para distinguir a aquellos que tienen
mas dificultades en los temas que se estan ensefiando.

- No hay un adecuado control y seguimiento en el aprendizaje para
determinar la dificultad y poder enfocarse en lo que se necesita mejorar.

- Falta de interés y concentracion del alumno.

La ensefianza verbalista es tradicional en el sistema educativo y los
estudiantes estan acostumbrados a ella. En lugar de prestar atencién y
participar activamente en clase, los estudiantes siguen la tradicion de tomar

apuntes y luego memorizarlos para los examenes.



La solucion

Se propone crear una empresa de software educativo como alternativa
para mejorar la educacion, especificamente en el aprendizaje de las
matematicas. El uso de la tecnologia es esencial y necesario para el

crecimiento del aprendizaje de los alumnos.

Con este proyecto se busca solucionar el primer lugar, la problematica
gue se tiene actualmente en el aprendizaje de las matematicas en el nivel
primaria y el nivel secundario y més adelante puedan extenderse a todos los
departamentos del Pera. La adopcion de un software educativo que eleve el
nivel y el calibre de las mateméaticas sera ventajosa para muchas escuelas.
Aunque el mercado es amplio y existen otras opciones, en la actualidad no
existe ningun software educativo personalizado e interactivo que puedan utilizar

todos los centros escolares.
Descripcion del producto

El producto terminado serd un software didactico al que se podra
acceder a través de una URL y que permitird a los alumnos estudiar
matematicas tanto en la escuela como en casa introduciendo un nombre de

usuario y una contrasefia para acceder a la plataforma.

Todas las definiciones que antes resultaban dificiles de asimilar para los
alumnos pueden reforzarse ahora con el uso de la herramienta educativa, lo
gue facilita su identificacion y exploracion. El profesor que disponga de la
herramienta también podra identificar qué alumnos tienen dificultades para

aprender, de modo que pueda prestarles mas atencion.

El profesor con la utilizacion del programa tendra una estadistica del

progreso de sus estudiantes.

Los estudiantes tendran la oportunidad de aprender en un entorno
acogedor, sencillo de manejar, adaptable y, lo que es mas importante, dividido

en niveles de dificultad.



Caracteristicas

Facilidad de uso

El Software sera facil de utilizar, sera amigable y auto explicativo, de
tal forma que los usuarios puedan utilizarlo apenas ingrese a la plataforma

sin tener que realizar que realizar alguna configuracion o leer manuales.
Base de datos

El software estara integrado a una base de datos donde se guardara toda la
informacion relacionada con el proceso de aprendizaje y que el profesor

tendra acceso a esta informacion.
Versatilidad

Sera facil e integrable con otros medios didacticos en todos los contextos
gue se pueda presentar en el proceso formativo, se adapta a multiples

entornos, se puede aplicar estrategias didacticas.
Calidad en el entorno audiovisual

Su contenido sera acogedor y atractivo, y todos sus componentes tendran

un nivel técnico y estético muy alto.

Calidad en los contenidos

La informacion debe ser precisa y actualizada.
Navegacioén e interaccion

La navegacion sobre la plataforma sera lo mas sencillo posible, la interaccion

con los usuarios sera amigable y de facil uso.
Despertar motivacion

La plataforma estara desarrollada de tal forma que mantenga la curiosidad y



despierte en interés en aprender las matematicas sin provocar ansiedad que

interfieran en el desarrollo del aprendizaje.
Documentacion

Aunque el software serd facil en la utilizacion, se agregar4d una
documentacion con toda la informacion detallada de las caracteristicas, de
coémo utilizarla y las bondades didacticas. Esta documentacion estara
disponible en la misma plataforma con una presentacion agradable, con

textos bien entendibles y claros que le sea muy util a los usuarios.

El objetivo de este analisis de mercado es identificar la demanda de software
educativo para la ensefianza de las matematicas en las escuelas primarias
y secundarias de Lima, el nimero de centros educativos existentes y otros
datos que ayuden a que el desarrollo del programa educativo sea o mas
exitoso posible.

En el mercado mundial existen varios programas educativos de preescolar,
primaria y secundaria. La lista seria interminable, y podria verse que hay
varios niveles de calidad y coste, o instrumentos de ensefianza buenos y
malos. Por ejemplo, si necesita un programa educativo decente, debe

investigar y dedicar tiempo a examinar las opciones disponibles.

Actualmente existe una alta demanda de softwares en el servicio de

educacion debido al creciente desarrollo tecnoldgico en el mercado.

En Lima hay muy poco sobre software matematico, de los que existen es
demasiado genérico y son productos importados que no se adapta a las
necesidades de los colegios. Considero que para desarrollar un software
educativo con las caracteristicas deseadas es importante realizar un estudio

minucioso Yy rigoroso de los temas a tratar.



3.2 SEGMENTACION DEL MERCADO

Segun el Minedu, en Lima hay un total de 8047 colegios, de los cuales 6242 son

instituciones privadas y 1805 son instituciones publicas.

Titulo del grafico

M Colegios Particulares  m Colegio Nacional

Mercado Total:

El mercado total esta formado por los 8047 colegios que se encuentra en la
ciudad de Lima segun el Minedu. Del total 1805 son de colegios particulares y

6242 son de colegios nacionales.

Mercado Objetivo:

El mercado objetivo es compuesto por colegios y padres de familia en Lima que
tienen hijos en primaria y secundaria, tanto en colegios privados como publicos.
Se dirige a estudiantes de ambos sexos, de 6 a 12 afios en primariay de 13 a
16 en secundaria.

Para tener la aceptacion del producto se realizé una encuesta a 140 colegios,
donde 60 son de colegios nacionales y 80 son de colegios particulares para
conocer el interés de adquirir la plataforma educativa. De acuerdo a las
personas encuestadas del total de los colegios nacionales el 50% que
representa un total de 30 colegios que ha tenido una aceptacion sobre el

producto y del total de los colegios particulares el 52% que representa un total



de 42 colegios particulares ha tenido una aceptacion del producto.

3.3 ESTRUCTURA DE LA ENCUESTA Y DETERMINACION DE LA MUESTRA

e ESTRUCTURA DE LA ENCUESTA

Tabla

Estructura de la encuesta

INFORMACION
Tamafno de muestra: 245
Técnica(tipo): Encuesta de manera virtual
Instrumento(tipo): cuestionario
Medicion(escala): ordinal
Numero de items 4 items
Fecha: Jun-23
Duracion: 20 min

Nota: Encuesta para determinar la preferencia por el software

A continuacion se mencionan las preguntas:

1. ¢Tiene conocimiento de algun software educativo?
A) SI B) NO C)NS/NC

® A) s
® B)NO
C)NS / NC




2. ¢Estaria dispuesto en invertir en un software educativo que ayude al
profesor en el proceso de ensefianza y aprendizaje?
A) SI B) NO C)NS/NC

@ A) S|
@ B)NO
C)NS /NC

3. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por licencia del Software educativo
con todas las caracteristicas que tiene el software: Excelente
personalizacién, facil acceso, interactivos, ¢alta calidad en entornos
audiovisuales y en los contenidos?

S/. 20 B) S/. 30 C) S/.50 D) S/.100 C) S/.150

® A) S/ 20
@® B)S/. 30
C) S/ 40
® D)S/. 50
@ E) Mas de S/ 50

N4




4. ¢Cuéntas licencias esté dispuesto a comprar para su colegio y/o familia?

A1l  B)2 C)3 D)4 C)5 E)Masde5

IMas de 4

e MUESTRA

Segun Naupas et al. (2018), considera que es una parte o subconjunto del
conjunto universal o poblacidon de estudio y por lo tanto tienen las
caracteristicas basicas a investigar, es muy clara y no da lugar a
ambigledades. Un error comun es decir “la muestra estda compuesta por la
poblacién porque es reducido”. Esta informacién es completamente falsa
porque implica que es una parte de un todo y no se puede considerar como

un todo.

Desarrollo de muestra, donde:

N= Tamario o total de poblacién (Total de colegios en Lima)
n = Tamafio o total de muestra poblacional

Z = Este es el valor del nivel de confianza. El intervalo de
confianza para el presente estudio sera del 95%, por lo que el
valor de Z ser& 1,96.

P = Probabilidad de aceptacién dentro de la poblacién. Por lo

tanto, (1- p) es la proporcién de la muestra complementaria.



Del mismo modo, segun datos del INEI del 2022, indica que
en Lima el 79,2% de las personas tienen acceso al internet,
siendo un 20,8% las personas no tienen acceso al internet.
Q = Probabilidad de rechazo

E = Error considerado, donde E sera igual a 5% (0.05)

ZZ*P*Q*N

"TEAN+ZZ+PxQ

(1.96)2 x (0.792 = 0.208 * 8047)

"= (0.05)2 * 8047 + (1.96)2 * 0.792 = 0.208

n = 245

Reemplazando los valores mencionados se obtiene que la
muestra es de 245 colegios entre nacionales y particulares que

se tendran en cuenta en la ciudad de Lima.

3.4 ANALISIS DE LA OFERTA ANALISIS DE LA COMPETENCIA

PLAN DE MARKETING

Las 7 P’s: Producto, Precio, Plaza, Promocidén, Posventa, Personas y

Procesos- seran la base de la estrategia de marketing.
1. Producto
El producto es un software educativo que ayuda a los profesores a mejorar

el proceso de ensefianza y aprendizaje en la asignatura de matematicas de

los alumnos de la ciudad de Lima.



Venta del Software

Seguridad: Cada colegio manejara su propio espacio de servidor
para que la informacion tengan seguridad.

Licencias: El costo de las licencias estard dado de la siguiente
manera:

Para colegios nacionales, el costo por licencia sera de 30 soles, si es
mayor a 50 licencias el costo sera a 20 soles.

Para los colegios Particulares, el costo de las licencias sera de 60
soles, si es mayor a 50 licencias el costo sera de 50 soles.

Para los padres de familia que deseen adquirir las licencias del
Software educativo de manera particular, si adquiere una para
primaria el costo sera de 80 soles, y si es para secundaria el costo
sera de 120 soles.

Las licencias es por cada usuario que va utilizar la plataforma

educativa, lo cual se le generara un usuario y contrasefa.

Servicio de Soporte

Los servicios de atencion al cliente estaran incluidos dentro del pago
realizado, donde los clientes podran consultar o solicitar informacion

sobre el producto.

Precio

Los precios que se ha considerado para la utilizacion de la plataforma

educativa se presentan en la siguiente tabla:



Para Colegios Nacionales

Colegio Licencias

Precio Unitario

Primaria Del1la50

De 50 a mas

S/. 50
S/. 40

Secundaria De 1 a 50
De 50 a mas

S/. 60
S/. 50

Fuente: Elaboracion propia

Para Colegios Particulares

Colegio Licencias

Precio Unitario

Primaria Del1lab0

S/. 70

De50amas S/.60

Secundaria De 1 a 50

S/. 80

De50amas S/.70

Fuente: Elaboracion propia

Para los padres de familia que tengan hijos cursando en el nivel primario

0 secundario ya sea nacional o particular y que lo compren de manera

particular los precios de las licencias seran de la siguiente manera:

Colegio Licencias

Precio Unitario

Primaria Delamas S/.100

Secundaria Delamas S/.120

Fuente: Elaboracion propia

3. Plaza

La plaza para poder aproximar a los clientes se realizara a través de

publicidades con adwords, a todos los clientes interesados se les

ofrecera una licencia de prueba para que puedan revisar las



funcionalidades de la herramienta educativa, del mismo modo se
recopilara toda la informacién para luego agendar una cita de manera
presencial y poder mostrarle todas las bondades del programa
educativo.

El sistema de ventas se realizara a través de las redes sociales:
WhatsApp, Facebook e Instagram. Para ello a todos los clientes
interesados se les ofrecera una licencia de prueba totalmente gratis y
pueda verificar el funcionamiento de la plataforma educativa, luego se le
llamara al cliente interesado para poder realizar la visita para que se

pueda mostrar todas las bondades de la plataforma.

4. Promocioén

La promocion para la venta de la plataforma educativa se realizara de la

siguiente forma:

- Ventas a través de Pagina Web de la empresa: Las licencias de la
plataforma se podran comprar en linea a través del carrito de compras.

- Ventas a través de publicidad con adwords: Las licencias de la
plataforma se podran comprar en linea a través del carrito de compras.

- Através de las Redes Sociales: Se hara la promocion del software a
través de las redes sociales WhatsApp, Facebook, Instagram y YouTube
donde se estara promocionando el uso de las licencias para que puedan

conocer la plataforma educativa y todas sus bondades que tiene.

5. Postventa

La empresa ofrecera un servicio de atencion al cliente para guiar a los

clientes en el uso de la plataforma educativa de manera personalizada.

6. Personas

Para la etapa de ventas de este servicio que se va ofrecer es importante



3.5

contar con profesionales que tengan conocimiento del software educativo
en el area de mateméticas. Para lograr una atencién de calidad se dara
capacitaciones permanentes sobre la utilizacion de la herramienta y los

beneficios que tiene en el proceso del aprendizaje de los estudiantes.

Procesos

Los procedimientos se crearan centrados en brindar un buen servicio al
cliente, asistencia en linea, ventas y registro de pagos, siguiendo un
modelo de gestion basado en procesos. Ademas, se esta evaluando la
pronta respuesta a todas las preguntas mediante el uso de tickets
digitales. El detalle de todos los procesos estara presentado dentro del
plan de operaciones.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MEFE)

El plan estratégico se crea para identificar el grado de atractivo o

beneficio que presenta el entorno externo para el crecimiento empresarial.

La

escala va del uno al cuatro, representando el uno una respuesta

inadecuada, el dos una respuesta aceptable, el tres una respuesta media-

alta y el cuatro una respuesta muy superior.

Tabla: Matriz MEFE

Matriz de Evaluacién de Factor Externo - MEFE

Factor Externo Peso | Valor | Ponderacion

Oportunidades

1 Aprovechar lo que nuestros clientes | 0,15 4 0,6
necesitan y no se lo da nuestra
RRHH competencia.
2] Conseguir las condiciones de trabajo | 0,02 2 0,04
més favorables para  nuestros
colaboradores.
3 La creacioén de nuevos productos porla | 0,10 3 0,3




Tecnologia | tendencia del mercado.

4 El mercado de desarrollo de software | 0,07 3 0,21

educativo esta en constante

crecimiento.

5 | Comercial | Necesidad de nuevos productos | 0,08 2 0,16

y personalizados e interactivos.

|6 | Marketing | Competencia sobre el desarrollo de | 0,02 2 0,04
software personalizado es baja.

7 | Finanzas Creatividad en busca de nuevos | 0,05 2 0,10
objetivos.

Amenazas

1 Dar informacion de la empresa a la | 0,05 2 0,10

competencia.
| 2 | RRHH Insensibilidad ante problematicas de | 0,06 2 0,12

los empleados.

3 Ingreso de nuevos productos en el | 0,10 3 0,30
Tecnologia | mercado por parte  de los
competidores.

4 0,03 2 0,06

Falta de personal calificado en

desarrollo de softwares educativos.

5 | Comercial | Situacién econémica del pais. 0,20 4 0,80
y
Marketing

6 Los bajos costos generan | 0,04 2 0,08

Finanzas desconfianza en cuanto a la calidad del
producto.
Total 1,00 2,91

Fuente: El Autor

Debido a la respuesta positiva de la empresa a los factores que
pueden mostrar que existen variables que representan oportunidades para
la empresa que deben ser aprovechadas para fortalecer su posicién en el
mercado, la matriz MEFE arroj6 un valor de 2,91, lo que representa un rango
de respuesta a las oportunidades y amenazas superior al promedio. De la
misma forma que se comprueba que existen variables que constituyen
amenazas, se deben realizar acciones para mitigar estos riesgos y disminuir

sus efectos negativos sobre la institucion, con el fin de mejorar su posiciéon



competitiva.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (MEFI)

La matriz MEFI evalla la informacion interna de la empresa, sirve
para formular estrategias. La calificacion es del uno al cuatro siendo: 1:
Debilidad principal; 2: Debilidad menor; 3: Fortaleza menor; 4: Fortaleza

principal.

Tabla: Matriz MEFI

Matriz de Evaluacion de Factores Internos - MEFI
Factor Interno Peso | Valor | Ponderacion
Fortalezas
1 Personal con amplia experiencia en| 0,15 4 0,6
desarrollo de software educativo.
2 RRHH Amplios conocimientos en la seleccion | 0,10 4 0,4
y contratacion del personal.
3 Producto innovador sobre el producto. | 0,05 3 0,15
4 | Tecnologia | Know-how en la empresa sobre los | 0,06 3 0,18
disefios de contenidos educativos.
5 | Comercial | Personal calificado para la venta de | 0,09 4 0,36
y Software educativo
6 | Marketing | Diversidad en los productos a ofrecer | 0,06 3 0,18
7 Los estados financieros se encuentran | 0,04 3 0,12
Finanzas en orden.
Personal con experiencia y| 0,03 4 0,12
conocimientos en Contabilidad
Debilidades
1 No aplicacién de sistema de auditoria | 0,02 2 0,04
de control de seleccién y contratacién
RRHH del personal.
2 Falta de integracion de personas a| 0,05 2 0,1
planes y programas
3 Falta de Manual de procesos para| 0,06 1 0,06
Tecnologia | poder automatizar.




4 No cuenta con suficiente personal para | 0,05 0,05

el desarrollo de software.

5 | Comercial | Carencia de canales de ventas. 0,08 0,08
y Empresa de nueva creacion, sin 0,1 0,1
Marketing | cartera de clientes consolidadas

6 Actividades rutinaria y netamente | 0,02 0,04
Finanzas operativas.

Falta de capacitacion en manejo| 0,04 0,08
financiero.

Total 1,00 2,66

Fuente: El Autor

La empresa obtuvo buenos resultados en varias areas, como contar

con personal con amplia experiencia en la creacibn de programas

educativos, lo que garantiza que el producto sea de alta calidad e innovador.

Sin embargo, la empresa carece de canales de venta para satisfacer

plenamente la demanda de todos los clientes. En consecuencia, el resultado

es de 2,66, que es un resultado medio frente a los puntos fuertes y débiles.

PARTE 4: EVALUACION

4.1 FACTIBILIDAD ECONOMICA FINANCIERA

La evaluacion econdmico financiero se ha desarrollado con una proyeccion de

tiempo a 1 afio (12 meses) y después a 3 afos.

e ESTRUCTURA FINANCIERA

El capital de trabajo de 48,880 soles de acuerdo al flujo de caja tomando el

mayor negativo del saldo neto acumulado. La inversion en cuanto al desarrollo

del software es S/. 140,445 es con recurso propio y el IGV del al alquiler del

local es de S/ 4300. La suma total de inversion es de S/. 193,625 y con esta

cantidad trabajamos en el flujo de caja. Ver tabla 1

Tabla 1.




Estructura financiera

Descripcion Ao 0
Capital de Inversién (Recurso propio) S/ 140,445
Capital de Trabajo S/ 48,880
Alquiler del Local (IGV) S/ 4300
Total S/ 193,625

e INVERSION INICIAL

Dentro de la inversion inicial tenemos a:

Activos tangibles

Representan las propiedades palpables que se usan en las actividades de la
empresa, entre los activos tangibles tenemos 3 computadoras portatiles, 1
impresora, la tinta de impresora, los escritorios de equipos informaticos, los
sillones de escritorios y los gastos operativos como utiles de limpieza, lapiceros,

cuadernos, entre otros. Ver tabla 2.
Activos Intangibles
Los activos intangibles son todo aquello que se requiere para poner en

funcionamiento el negocio y que no estan relacionados con el bien fisico. Ver
tabla 3.

Tabla 2
Activos tangibles
Descripcion Medida Cantidad Monto Monto
Unitario total (S/.)
(S/)
Computadoras portatiles  Unidad 3 3,000 9,000.00

Impresoras Unidad 1 800.00 800.00



Escritorio de equipos Unidad 3 800.00  2,400.00
informaticos

Tintas de impresora Unidad 2 200.00 400.00
Sillén de escritorios Unidad 3 300.00 900.00
Utiles de limpieza Unidad 1 50.00 50.00
Lapiceros Unidad 10 2.00 20.00
Cuadernos Unidad 5 5.00 25.00
Hojas Bond Millar 2 20.00 40.00
Tacho de basura Unidad 3 30.00 90.00
Total: 13,725.00
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3

Activos Intangibles

Descripcion Cantidad Pago Tiempo Pago total
Mensual (Meses) (S/))

Recursos Humanos para el desarrollo del Software

Jefe de Proyecto 1 6,000 6 36,000.00
Analista Funcional 1 4,000 6 24,000.00
Analista 2 3,000 6 18,000.00
Programador
Total: 78,000.00
Gastos Operativos
Internet 1 200.00 12 2,400.00
Hosting y Dominio 1 25.00 12 300.00
Alquiler Oficina 1 2,000 12 24,000.00
Servicios de Luz 1 200.00 12 2,400.00
Servicio de Agua 1 100.00 12 1,200.00
Materiales de 1 100.00 2 200.00
Limpieza
Lapiceros, 1 30.00 6 180.00

cuadernos



Hojas Bond 2 20.00 1 40.00
(Paquete)

Total: 30,720.00
Gastos en Ventas
Asistente de Ventas 2 1,200 12 14,400
Ventas en Redes 1 300 12 3,600
Sociales y
Promociones
Total: 18,000.00
Costo Total de Inversién Inicial S/
140,445.00

Fuente: Elaboracion propia

e PROYECCION DE VENTAS

A continuacion, se presenta las proyecciones de ventas mensual para el afio
2024, las cuales asciende a un total S/ 434,500. EI numero de 104 colegios y
105 padres de familia es la proyeccidon que se estima en funcion de las

encuestas realizadas. Ver tabla 4.

Tabla 4.

Ventas proyectadas para el afio 2024 en Soles.
Descripcién Cantidad de
Colegios
Cantidad de colegios en Lima 8047
Proyeccion de colegios Nacionales en adquirir el producto 60
Proyeccion de colegios Particulares en adquirir el producto 80
Proyeccion de Padres de Familia 105
Aceptacion en CE Estatales de Primaria = 80% 48
Aceptacion en CE Particulares de Primaria= 70% 56
Aceptacion en CE Padres de Familia= 100% 105
Total de Clientes 209

Fuente: Elaboracién propia



Tabla 5

Proyeccion de ventas mensual a colegios nacionales para el afio 2024

Descripcion Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Numero  de  colegios 2 2 2 2 2 4 4 4 6 6 7 7 48
Nacionales

Cantidad de Licencias por 5 55 35 40 50 60 70 80 9 100 110 120

Colegio

Total de Licencias 20 40 60 80 100 240 280 320 540 600 770 840 3,890
Proyeccién de Ventas (S/ 40

X Licencias) 800 1,600 2,400 3,200 4,000 9,600 11,200 12,800 21,600 24,000 30,800 3,3600 15,5600

Nota. Ventas de licencias a S/ 40 por usuario

Tabla 6

Proyeccién de ventas mensual a los colegios particulares para el afio 2024

Descripcion Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Nimero ~de  colegios 3 3 3 4 4 4 5 5 5 6 7 7 56
Particulares

Cantidad de Licencias por ;5 55 35 49 50 60 70 80 90 100 110 120

Colegio

Total de Licencias 30 60 90 160 200 240 350 400 450 600 770 840 4,190
Proyeccién de Ventas (S/ 60 x

Licencias) 1,800 3,600 5,400 9,600 12,000 14,400 21,000 24,000 27,000 36,000 46,200 50,400 25,1400

Nota. Ventas de licencias a S/ 60 por usuario



Tabla 7

Proyeccion de ventas mensual a padres de familia para el afio 2024

Descripcion Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Numero de Padres de Familia 2 2 4 4 6 6 8 8 15 15 17 18 105
Cantidad de Licencias por padre de familia 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3

Total de Licencias 4 4 8 8 12 12 16 16 45 45 51 54 275

Proyeccion de Ventas (S/ 100 x Licencias) 400 400 800 800 1,200 1,200 1,600 1,600 4,500 4,500 5,100 5,400 27,500

Nota. Ventas de licencias a S/ 100 por usuario

Tabla 8

Proyeccién de ventas a 3 afios a colegio nacional

Descripcion 2024 2025 2026
3,890 10 20
3,890 3,890
Numero de licencias de Colegio Nacional 10
Total de Licencias 3,890 3,900 3,920
Proyeccién de Ventas (S/40 x Licencia) S/ 155,600 S/ 156,000 S/ 156,800

Nota. Ventas de licencias a S/ 40 por usuario



Tabla 9

Proyeccion de ventas a 3 afios a colegios particulares

Descripcion 2024 2025 2026
) _ _ _ _ 4,190 10 20
Numero de licencias de Colegio Particular 4,190 4,190
10
Total de Licencias 4,190 4,200 4,220
Proyeccién de Ventas (S/60 x Licencia) S/ 251,400 S/252,000 S/253,200
Nota. Ventas de licencias a S/ 60 por usuario
Tabla 10
Proyeccién de ventas a 3 afios a padres de familia
Descripcion 2024 2025 2026
) ' ' ' . 275 10 20
Numero de licencias de Colegio Particular 275 275
10
Total de Licencias 275 285 305
Proyeccién de Ventas (S/100 x Licencia) S/ 27,500 S/28,500 S/30,500

Nota. Ventas de licencias a S/ 100 por usuario



Tabla 11

Proyeccion de comision de ventas mensual para el afio 2024

Descripcion Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Sueldo Vendedores 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 28,800
ﬁgg:(')sr:gln de ventas para Colegio 155 500 300 400 500 1200 1400 1600 2700 3000 3850 4200 19450
ggmf&?a”r de ventas para Colegio ;57 300 450 800 1000 1200 1750 2000 2250 3000 3850 4200 20950
Egmi'ﬁ:’” de ventas para Padres de  ,, 55 49 40 60 60 80 80 225 225 255 270 1375
Total Sueldo + comisiones 2,670 2,920 3,190 3,640 3,960 4,860 5,630 6,080 7,575 8,625 10,355 11,070 70,575
Nota. Elaboracion propia
Tabla 12

Proyecciéon de comision de ventas a 3 afios

Descripcion 2024 2025 2026

Sueldo Vendedores 28,800 28,800 28,800

Comisién de ventas para Colegio Nacional 19,450 19,500 19,600

Comisién de ventas para Colegio Particular 20,950 21,000 21,100

Comision de ventas para Padres de Familia 1,375 1,425 1,525

Total Sueldo + comisiones 70,575 70,725 71,025

Nota. Elaboracion propia



e FLUJO DE CAJA

Tabla 13

Flujo de Caja Mensual para el Afio 2024

Servicios Ao 0 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Z(::all

Ventas Software

para Colegio S/ 800 S/ 1,600 S/ 2,400 S/ 3,200 S/ 4,000 S/ 9,600 S/ 11,200 S/ 12,800 S/ 21,600 S/ 24,000 S/ 30,800 S/ 33,600 S/155,600

Nacional

Ventas de Software

para Colegio S/ 1,800 S/ 3,600 S/ 5,400 S/ 9,600 S/ 12,000 S/ 14,400 S/ 21,000 S/ 24,000 S/ 27,000 S/ 36,000 S/ 46,200 S/ 50,400 S/251,400

Particular

Ventas de Software

para Padres de S/ 400 S/ 400 S/ 800 S/ 800 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,600 S/ 1,600 S/ 4,500 S/ 4,500 S/ 5,100 S/ 5,400 S/ 27,500

Familia

TOTAL INGRESOS S/ 3,000 S/ 5,600 S/ 8,600 S/ 13,600 S/ 17,200 S/ 25,200 S/ 33,800 S/ 38,400 S/ 53,100 S/ 64,500 S/82,100 S/89,400 S/434,500

Egresos Fijos

Servicio Luz y agua Inversion + S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 300 S/ 3,600
Capital

Servicio de Internet Trabajo= S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 2,400

Alquiler de Oficina _12/3 625 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 2,000 S/ 24,000

Jefe de Proyecto S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 6,000 S/ 72,000

Analista Funcional S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 4,000 S/ 48,000

ﬁ:c?ghrsa:riador S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 3,000 S/ 36,000

Egresos Variables

Vendedores + $/2,670 S/2,920 S/3,190 S/3,640 S/3,960 S/4,860 S/5630 /6,080  S/7575 S/8625 S/10,355 /11,070 S/70,575

Comisiones Venta ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’ ! ! ! ’ !

Gastos Administrativos

Contador Externo S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 600 S/ 7,200




TOTAL EGRESOS S/18,770 S/19,020 S/19,290 S/19,740 S/20,060 S/20,960 S/21,730 S/22,180 S/23,675 S/24,725 S/26,455 S/27,170 S/263,775
SALDO NETO -S/ 15,770 -S/ 13,420 -S/ 10,690 -S/ 6,140  -S/ 2,860 S/4,240 S/12,070 S/16,220 S/29,425 S/39,775 S/55,645 S/62,230 S/170,725
SALDO N. ACUM. -S/ 15,770 -S/ 29,190 -S/39,880 -S/46,020 -S/48,880 -S/44,640 -S/32,570 -S/16,350 S/13,075 S/52,850 S/108,495 S/170,725
SALDO MES ANTER. -5/193,625 -S/209,395 -S/ 222,815 -S/233,505 -S/239,645 -S/242,505 -S/238,265 -S/226,195 -S/209,975 -S/180,550 -S/ 140,775 -S/ 85,130
SALDO DE CAJA -5/209,395 -S/222,815 -S/ 233,505 -S/239,645 -S/242,505 -S/238,265 -S/226,195 -S/209,975 -S/180,550 -S/140,775 -S/85,130 -S/ 22,900

Nota. Elaboracion propia



e FLUJO DE CAJA CON PROYECCION A 3 ANOS

Tabla 14

Flujo de Caja con proyeccion a 3 afios

Flujo de Caja Afo 0 2024 2025 2026

Ventas de Software

Educativo para Colegio S/ 155,600 S/ 156,000 S/ 156,800
Nacional

Ventas de Software
Educativo para Colegio S/ 251,400 S/ 252,000 S/ 253,200
Particular

Ventas de Software

Educativo para Padres de S/ 27,500 S/ 28,500 S/ 30,500
Familia

TOTAL INGRESOS S/ 434,500 S/ 436,500 S/ 440,500
Egresos Fijos

Servicio Luz y agua S/ 3,600 S/ 3,600 S/ 3,600
Servicio de Internet Inversion + S/ 2,400 S/ 2,400 S/ 2,400
Alquiler de Oficina T(;:E;tjzllz S/ 24,000 S/ 24,000 S/ 24,000
Jefe de Proyecto -S/ 193,625 S/ 72,000 S/ 72,000 S/ 72,000
Analista Funcional S/ 48,000 S/ 48,000 S/ 48,000
Analista Programador S/ 36,000 S/ 36,000 S/ 36,000
Egresos Variables

xg:faedores + Comisiones /70,575  $/70,725 /71,025
Gastos Administrativos

Contador Externo S/ 7,200 S/ 7,200 S/ 7,200
TOTAL EGRESOS S/ 263,775 S/ 263,925 S/ 264,225
SALDO NETO -S/ 193,625 S/ 170,725 S/ 172,575 S/ 176,275
SALDO MES ANTERIOR -5/ 193,625  -S/22,900 S/ 149,675
SALDO DE CAJA -5/ 193,625  -S/22,900  S/149,675 S/ 325,950

Nota. Elaboracién propia

e CALCULODEVPNYTIR

VAN S/ 236,642
TIR 71%




FLUJO DE CAJA

Para calcular el flujo de efectivo lo primero se calcul6 los ingresos mensuales
y luego realizar una proyeccion de 3 afios tomando en cuenta que los gastos

se pagan al contado. Ver tabla 13 y tabla 14.

EVALUACION DEL PROYECTO
El proyecto se ha evaluado financieramente determinando todas las
necesidades y recursos necesarios que requiere el Plan de Negocios.

- Inversién: Para la inversion total se ha calculado un importe de S/.
193,625. el capital de inversion inicial es de recursos propios.

- VAN a 3 afios: El valor actual neto de la inversion es de S/ 236,642
lo que significa que el negocio es viable y al cabo de dos afios se
estaria recuperando la inversion y luego se tendra beneficios.

- TIR a 3 afios: Latasa interna de retorno en una evaluacion de cinco
afios es de 71%. Lo que significa que el proyecto del negocio es

rentable.

Tabla 15

Total de inversiones en soles

Descripcion Ao 0

Inversion S/ 140,445 (Suma de todos los gastos en Inversién)
Capital de Trabajo S/ 48,880 (Suma de los Negativos del Saldo Neto)
IGV 18% Local S/ 4,300 IGV del Alquiler del Local

Total de Inversién S/ 193,625

Nota. Elaboracién propia



Tabla 16
Moédulo de inversiones en soles

msg?slioén de Descripcion Inversion E};} xglnq[;
Computadoras portatiles 9,000 9,000
Impresoras 800 800
Escritorio de equipos informaticos 2,400 2,400
Tintas de impresora 400 400
Sillén de escritorios 900 900
Activos tangibles Utiles de limpieza 50 50
Lapiceros 20 20
Cuadernos 25 25
Hojas Bond 40 40
Tacho de basura 90 90
Jefe de Proyecto 36,000 36,000
Analista Funcional 24,000 24,000
Analista Programador 18,000 18,000
Internet 2,400 2,400
Hosting y Dominio 300 300
Servicios de Luz 2,400 2,400
Servicio de Agua 1,200 1,200
Materiales de Limpieza 200 200
IACUVO.S Lapiceros, cuadernos 180 180
ntangibles
Hojas Bond (Paquete) 40 40
Alquiler Oficina 28,300 4,300 24,000
Asistente de Ventas 14,400 14,400
Gastos en Ventas Ventas ~en Redes Sociales vy 3.600 3.600
Promociones
Capital de Trabajo 48,880 48,880
Total Inversion Inicial 193,625 4,300 189,325

Nota. Elaboracién propia

Con respecto al VAN, el proyecto de inversion es viable ya que es positivo,
lo que quiere decir que el negocio si es viable y que los flujos de ingresos en los

cuatro ultimos periodos son superiores al costo inicial de inversion.

Con respecto al TIR, es positivo lo que significa que la rentabilidad refleja
una buena ganancia, de esta manera el proyecto es viable para poder iniciar el

proyecto.



4.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad es el procedimiento por el medio del cual busca
medir cuanto se afecta la rentabilidad de un proyecto, cuando se modifican una
0 mas variables, es decir que tan sensible es el VAN o la TIR ante los cambios

realizados en las variables de la inversiéon. Ver tabla 17

Tabla 17
Andlisis de sensibilidad

Pesimista Realista Optimista
VAN S/ 149,485 S/ 236,642 S/ 323,728
TIR 50% 71% 92%

Nota. Elaboracion propia

Para realizar el analisis de sensibilidad hemos realizado tres escenarios donde:

- En el primer escenario pesimista, al total de ingresos se disminuye el 5%
y al total de egresos se aumenta al 5% obteniendo como resultado en el
VAN igual a S/ 149,485 y el TIR 50%. Ver tabla 18.

- Enel segundo escenario realista, manteniendo los ingresos y los egresos
de acuerdo a la proyeccion de ventas el VAN es S/ 236,642 y el TIR es
71%. Ver tabla 14.

- En el tercer escenario optimista, al total de ingresos se aumenta el 5% y
al total de egresos se disminuye al 5% obteniendo como resultado en el
VAN S/ 323,728 y el TIR 92%. Ver tabla 19.

Para el calculo del flujo de caja pesimista, al total de ingresos se le resta menos 5%
y al total de egresos se le suma mas 5% y para el célculo del flujo de caja optimista,
al total de ingresos se le suma 5% vy al total de egresos se le resta menos 5%.

A continuacion se detalla el calculo del flujo de caja pesimista y optimista ver tabla
18 y tabla 19.



FLUJO DE CAJA PESIMISTA

Tabla 18

Flujo de caja pesimista

Flujo de Caja Ao 0 2024 2025 2026

Ventas de Software

Educativo para Colegio S/ 155,600 S/ 156,000 S/ 156,800

Nacional

Ventas de Software

Educativo para Colegio S/ 251,400 S/ 252,000 S/ 253,200

Particular

Ventas de Software

Educativo para Padres de S/ 27,500 S/ 28,500 S/ 30,500

Familia

TOTAL INGRESOS S/ 434,500 S/ 436,500 S/ 440,500

TOTAL INGRESOS -5% S/ 412,775 S/ 414,675 S/ 418,475

Egresos Fijos

Servicio Luz y agua S/ 3,600 S/ 3,600 S/ 3,600

Servicio de Internet Inversion + S/ 2,400 S/ 2,400 S/ 2,400
) - Capital

Alquiler de Oficina Trabajo= S/ 24,000 S/ 24,000 S/ 24,000

Jefe de Proyecto -S/ 193,625 S/ 72,000 S/ 72,000 S/ 72,000

Analista Funcional S/ 48,000 S/ 48,000 S/ 48,000

Analista Programador S/ 36,000 S/ 36,000 S/ 36,000

Egresos Variables

Vendedores + Comisiones 5/ 70,575 $/70,725 s/ 71,025

Venta

Gastos Administrativos

Contador Externo S/ 7,200 S/ 7,200 S/ 7,200

TOTAL EGRESOS S/ 263,775 S/ 263,925 S/ 264,225

TOTAL EGRESOS+5% S/ 276,964 S/ 277,121 S/ 277,436

SALDO NETO FINAL -S/ 193,625 S/ 135,811 S/ 137,554 S/ 141,039

SALDO MES ANTERIOR -S/ 193,625 S/ 72,000 S/ 72,000

SALDO DE CAJA -S/ 193,625 -/ 57,814  S/209,554 S/213,039

Nota. Elaboracion propia

VAN Y TIR DEL FLUJO DE CAJA PESIMISTA

VAN S/ 149,485
TIR 50%




e FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

Tabla 19

Flujo de caja optimista
Flujo de Caja Afo 0 2024 2025 2026

Ventas de Software
Educativo para Colegio S/ 155,600 S/ 156,000 S/ 156,800
Nacional

Ventas de Software
Educativo para Colegio S/ 251,400 S/ 252,000 S/ 253,200
Particular

Ventas de Software

Educativo para Padres de S/ 27,500 S/ 28,500 S/ 30,500
Familia
TOTAL INGRESOS S/ 434,500 S/ 436,500 S/ 440,500
TOTAL INGRESOS +5% S/ 456,225 S/ 458,325 S/ 462,525
Egresos Fijos
Servicio Luz y agua S/ 3,600 S/ 3,600 S/ 3,600
Servicio de Internet Inversion + S/ 2,400 S/ 2,400 S/ 2,400
) - Capital
Alquiler de Oficina Trabajo= S/ 24,000 S/ 24,000 S/ 24,000
Jefe de Proyecto -S/ 193,625 S/ 72,000 S/ 72,000 S/ 72,000
Analista Funcional S/ 48,000 S/ 48,000 S/ 48,000
Analista Programador S/ 36,000 S/ 36,000 S/ 36,000
Egresos Variables
xg:faedores + Comisiones $/70,575  S/70,725  S/71,025
Gastos Administrativos
Contador Externo S/ 7,200 S/ 7,200 S/ 7,200
TOTAL EGRESOS S/ 263,775 S/ 263,925 S/ 264,225
TOTAL EGRESOS-5% S/ 250,586 S/ 250,729 S/ 251,014
SALDO NETO -S/ 193,625 S/ 205,639 S/ 207,596 S/ 211,511
SALDO MES ANTERIOR -S/ 193,625 S/ 72,000 S/ 72,000
SALDO DE CAJA -S/ 193,625 S/ 12,014 S/ 279,596 S/ 283,511

Nota: Célculo del flujo de caja optimista, total de ingresos + 5% Y total de egresos -5%

VAN Y TIR DEL FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

VAN S/ 323,798
TIR 92%






