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La presente investigacion se centrd en la situacion general de ME Consultoria y Comunicaciones S.A.C. ("Why
Not?") y su desempefio en el competitivo mercado de la publicidad digital en Pert. Desde su fundacion en 2019, la
compailia ha crecido a través de un enfoque creativo y una diversificacion en sus servicios; sin embargo, enfrenta
retos significativos, como una inadecuada gestion financiera, la falta de personal calificado y un clima laboral
desfavorable. Ante ello, utilizando metodologias como el Design Thinking, se identificd que la falta de experiencia
financiera entre los lideres limitaba la toma de decisiones estratégicas. El analisis de causas, realizado mediante el
Diagrama de Ishikawa y la matriz de priorizacioén, destacd problemas criticos como la falta de seguimiento a los
reportes financieros y la necesidad de personal especializado.

Se propusieron diversas soluciones, priorizando la contratacion de un equipo externo y un Analista de Procesos.
Ante esto, se desarroll6 un plan de implementacion con actividades clave, cronograma y presupuesto. Los resultados
esperados incluyen mejoras tanto cualitativas como cuantitativas, destacando una mayor eficiencia operativa y un
incremento en la rentabilidad. Ante ello, se obtuvo respecto al flujo de caja libre un VAN Econdmico de S/ 8,237.58,
una TIR Economica de 28%, un B/C Econdémico de 1.17 y un PR Econémico de 1.88. De igual forma, respecto al
flujo de caja financiero se obtuvo VAN Financiero de S/ 7,414.90, TIR Financiera de 35%, un B/C Financiero de
1.20 y un PR Financiero 2.29. Todos estos datos en su conjunto, demuestran que el proyecto es rentable y traera
consigo beneficios econdmicos para la empresa.

Palabras clave: Consultoria, Why Not?, Publicidad, Finanzas, Organizacion.

Abstract

This research focused on the overall situation of ME Consultoria y Comunicaciones S.A.C. ("Why Not?") and its
performance in the competitive digital advertising market in Peru. Since its founding in 2019, the company has
grown through a creative approach and diversification in its services; however, it faces significant challenges, such
as inadequate financial management, lack of qualified personnel, and an unfavorable work environment. Given this,
using methodologies such as Design Thinking, it was identified that the lack of financial experience among leaders
limited strategic decision-making. The cause analysis, carried out using the Ishikawa Diagram and the prioritization
matrix, highlighted critical problems such as the lack of follow-up to financial reports and the need for specialized
personnel.

Various solutions were proposed, prioritizing the hiring of an external team and a Process Analyst. Given this, an
implementation plan was developed with key activities, schedule, and budget. The expected results include both
qualitative and quantitative improvements, highlighting greater operational efficiency and an increase in
profitability. In view of this, the economic free cash flow obtained was S/ 8,237.58, an economic IRR of 28%, an
economic B/C of 1.17 and an economic PR of 1.88. Likewise, the financial cash flow obtained was a financial NPV
of' S/ 7,414.90, a financial IRR of 35%, a financial B/C of 1.20 and a financial PR of 2.29. All of these data together
show that the project is profitable and will bring economic benefits to the company.

Keywords: Consulting, Why Not?, Advertising, Finance, Organization.
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Capitulo I: Situacion General de la Empresa

El presente capitulo tiene como objetivo proporcionar una vision global de la empresa ME Consultoria y
Comunicaciones S.A.C. (en adelante “Why Not?” o “la Compaifiia”), abarcando su historia, su evolucion y su
situacion actual en el mercado de la publicidad digital en Peru. A través de un analisis detallado, se revisaran

aspectos clave como la mision, vision y valores de la compaiiia, asi como su estructura organizativa y modelo de
negocio. Esta revision busca establecer un marco de referencia que permita comprender el contexto en el que opera
la empresa y los factores que han contribuido a su crecimiento y posicionamiento en el sector.

Asimismo, se analizara el entorno competitivo de la compaiiia, destacando las oportunidades y desafios que enfrenta
en un mercado en constante evolucion. El analisis incluira tanto el contexto interno de la empresa, examinando sus
fortalezas y debilidades, como su interaccion con el entorno externo, identificando las amenazas y oportunidades
derivadas de factores politicos, economicos, sociales, tecnologicos, ecologicos y legales. Este enfoque integral
permitira tener una base solida para los analisis y recomendaciones desarrollados en los capitulos posteriores de la
tesis.

1.1. Presentacion de la Compaiiia

1.1.1 Situacion General de la Compariia

“Why Not?" fue fundada en el 2019 en la ciudad de Lima, por Marco Antonio Eyzaguirre y Carlos Pastor,
profesionales dentro del rubro de la publicidad y la comunicacion digital. Durante los primeros afios, se establecié
como una agencia de nicho, ofreciendo servicios personalizados y creativos que rapidamente captaron la atencion de
diversas empresas locales. Su enfoque en la creatividad y la efectividad de sus campafias permitié un crecimiento
sostenido y la expansion de su cartera de clientes.

A medida que el mercado de la publicidad digital evolucionaba, la Compaiiia amplié su gama de servicios para
incluir campafias 360, consultoria estratégica, gestion de marca corporativa, branding y campafias en los medios.
Esta diversificacion no solo respondio a las necesidades cambiantes de sus clientes, sino que también posiciond a la
agencia como un referente en el sector de la comunicacion digital. La capacidad de la Compaiiia para adaptarse a las
nuevas tecnologias y tendencias del mercado ha sido un factor clave en su éxito. La agencia ha incorporado
herramientas avanzadas de analisis de datos y plataformas digitales para mejorar la precision y el impacto de sus
campaifias. Su modelo de costos transparente y su compromiso con la efectividad de sus estrategias han consolidado
su reputacion en el mercado.

En estos ultimos afios, la Compaiiia ha sido reconocida por su enfoque integral en la creacion de estrategias de
comunicacion que no solo generan impacto, sino que también mejoran los indicadores de negocio de sus clientes. La
agencia se mantiene comprometida con la innovacion y la excelencia, lo que le permite adaptarse a las necesidades
cambiantes del mercado. Ademas, busca continuamente nuevas formas de aportar valor a sus clientes y mantenerse a
la vanguardia en el dindmico mundo de la publicidad digital.

1.1.2 Organigrama

El organigrama funcional de la compaiia puede observarse en la Figura 1, donde se detallan las unidades
organizativas que forman parte de la agencia. Este organigrama proporciona una representacion visual clara de la
estructura interna de la empresa. A través de €l, se pueden identificar las diferentes areas de la empresa, lo que
facilita la comprension del funcionamiento organizacional.



Figura 1

Organigrama Funcional

Nota. Informacién proporcionada por el area de administracion de la Compaiiia.



1.1.3 Mision y Vision de la Compariia

De acuerdo con Contreras-Pacheco et al., (2020), la mision define el propésito y enfoque actual de la organizacion,
mientras que la vision establece el futuro al cual aspira la organizacion alcanzar. Seglin WhyNot (2024), la mision y
la vision de la empresa son fundamentales para guiar sus operaciones. La mision establece que solucionan “las
verdaderas necesidades de comunicacion de las marcas”, lo que refleja su compromiso con la satisfaccion del
cliente. Por otro lado, la vision propone “ser un referente publicitario de buenas practicas poniendo siempre al
talento primero”, lo que subraya la importancia del talento humano en su estrategia empresarial.

1.1.4 Valores de la Compaiiia

De igual forma, Pérez (2013) precisa que los valores en una organizacioén son principios y creencias que guian el
comportamiento de sus miembros, asi como las decisiones que se toman en el ambito laboral, siendo un codigo
moral que orienta las acciones y que promueve un ambiente de trabajo colaborativo. Segin WhyNot (2024), la

empresa rige sus operaciones enmarcadas en valores fundamentales que guian su enfoque. Uno de estos valores es la
“estrategia”, donde se prioriza el movimiento de KPIs de venta, posicionamiento, funnels y reputaciones. Ademas, la
“creatividad” se manifiesta en su amor por el trabajo que realizan, buscando siempre que sus ideas sean efectivas,
mientras que la “dedicacion” resalta la importancia de contar con un equipo senior comprometido. La “eficiencia” es
otro principio clave, enfocandose en manejar el presupuesto de sus clientes de manera 6ptima. Por tltimo, el
“enfoque” de la empresa se centra en resultados concretos, alejandose de métricas tradicionales como likes y fans.

1.2. Modelo de Negocio

El modelo de negocia es una herramienta estratégica disefiada para facilitar la visualizacion y el desarrollo de
modelos de negocio de manera simple, siendo uno de estos modelos el desarrollaro por Osterwalder y Pigneur, el
mismo que se presenta a través de un lienzo dividido en varios bloques que abarcan elementos clave de la
organizacion (Ferreira-Herrera, 2016). Por tanto, el modelo de negocio de la Compaiiia se defini6 a través de la
metodologia Business Model CANVAS, como se puede observar en la Tabla 1. Este modelo se compone de nueve
pilares que resumen de manera efectiva el funcionamiento integral de la organizacion. Entre estos pilares se incluyen
los socios clave, actividades clave, propuesta de valor, relacion con clientes, segmento de clientes, recursos clave,
canales, estructura de costos y fuentes de ingresos, los cuales son esenciales para el éxito de la empresa.



Tabla 1

Modelo de Negocio de “Why Not?”

Socios Clave

Actividades clave

Propuesta de Valor

Relacion con clientes

Segmento de clientes

* Asociaciones con medios de
comunicaciony influencers.

* Colaboraciones con otras
agencias o freelancers.

* Desarrollo de estrategias de
marketing.

* Creacion de contenido
(disefio, video, redaccion)

* Ejecuciony monitoreo de
campafias.

Recursos clave

* Equipo creativo
(disefiadores, redactores,
estrategas).

* Expertise en marketing y
publicidad.

* Tecnologia ysoftware
(disefio, edicion de video,
gestion de redes sociales).

"Whynot" ofrece soluciones de
marketing innovadoras y
efectivas adaptadas a las
organizaciones en Peru.

« Servicio personalizado.
» Comunicacion y reportes
regulares.

Canales

* Sitio web.

* Redes sociales (Facebook,
Instagram, LinkedIn).

* Email marketing.

« Publico objetivo: Pequefias y
medianas empresas (PYMEs)
en Pert.

* Necesidades: Servicios de
marketing y publicidad para
aumentar la conciencia de la
marca y las ventas.

Estructura de costos

Fuente de ingresos

» Salarios y beneficios.

* Gastos en tecnologiay software.
* Gastos en marketingy publicidad.

* Honorarios profesionales (marketing, publicidad, creacion de contenido)




1.3. Analisis del Sector Industrial

El mercado de la publicidad digital en Pert ha experimentado un crecimiento notable en los Gltimos afios, impulsado
principalmente por el incremento del uso de internet y dispositivos méviles (Camara de Comercio Electrénico,
2023). Este fendmeno ha llevado a las empresas a destinar una mayor proporcion de sus presupuestos de marketing a
los canales digitales, buscando adaptarse a los nuevos habitos de consumo. Ademas, este cambio permite a las
marcas aprovechar tanto el alcance como la precision que ofrecen las plataformas en linea, lo que resulta en
campafias mas efectivas y dirigidas. Por su parte, Huahuala (2023) destacan que la transformacion digital en Perti
fue impulsada por la pandemia COVID — 19, ya que para el afio 2021 la inversion en marketing logrd crecer en un
77%, cifras antes no observadas.

Para llevar a cabo el analisis del sector, se utilizd un enfoque metodoldégico basado en la revision de fuentes
secundarias confiables, como los informes anuales del Interactive Advertising Bureau (IAB) y otros estudios de
mercado. Este andlisis incluy6 tanto aspectos cuantitativos, como las cifras de crecimiento del mercado, como
cualitativos, relacionados con las tendencias tecnoldgicas emergentes en el sector. Ademads, se emplearon
herramientas de analisis estratégico, como el benchmarking competitivo, para identificar los principales actores del
mercado y evaluar las oportunidades y desafios del entorno competitivo.

De acuerdo con el IAB Pert, el afio 2023 fue fundamental para los medios digitales, que lideraron la inversion
publicitaria en el pais (IAB Perti, 2024). Este notable crecimiento resalta la transformacion del panorama
publicitario, donde las plataformas digitales se han convertido en opciones preferidas para los anunciantes. Este
cambio refleja una evolucion significativa en las estrategias de marketing y comunicacion, adaptandose a las nuevas
tendencias y habitos del consumidor en un entorno cada vez mas digital.

1.3.1. Tendencias del Sector

De acuerdo con el IAB Peru, las tendencias mas destacadas para el sector publicitario en 2023 se centran en la
adopcion de nuevas tecnologias, siendo la Inteligencia Artificial (IA) una de las mas transformadoras. La integracion
de la IA en la industria permite personalizar y automatizar las campailas publicitarias de manera mas eficiente,
facilitando una segmentacion precisa que adapta los mensajes a las necesidades de cada consumidor. Ademas, el
desarrollo de la Television Conectada (CTV) y el aumento del uso de redes sociales también estan revolucionando el
panorama publicitario, brindando a las marcas oportunidades innovadoras para interactuar con audiencias
especificas y maximizar el impacto de sus campafias. Se destacan entre las tendencias:

Inteligencia Artificial (IA): La integracion de la inteligencia artificial en la industria esta
transformando la forma en que se personalizan y automatizan las campaias publicitarias. Esta
tecnologia facilita un enfoque mas preciso y eficiente en la segmentacion, lo que permite a las
marcas adaptar sus mensajes a las necesidades y preferencias especificas de cada consumidor.

Gracias a la [A, las campafias pueden optimizarse en tiempo real, mejorando asi su efectividad y
aumentando la relevancia de los anuncios para las audiencias objetivo (Reyero, 2024).

Television Conectada (CTV): El desarrollo de la television conectada ha sido notable. Esta
tecnologia involucra a los televisores inteligentes, o smart TVs, que tienen la capacidad de
conectarse a internet. Gracias a esta funcionalidad, se ha creado una nueva plataforma para la
publicidad digital, permitiendo a las marcas explorar innovadoras oportunidades para interactuar
con los consumidores a través de contenido dindmico y segmentado. Esto no s6lo amplia el
alcance de las campafias publicitarias, sino que también enriquece la experiencia del espectador
(Lopez, 2024).

Digitalizacion Acelerada: La pandemia de COVID-19 aceler¢ la transformacion digital de los
negocios, lo que ha incrementado considerablemente la demanda de servicios de publicidad
digital. Las empresas se han visto obligadas a redirigir sus esfuerzos hacia plataformas en linea
para mantenerse competitivas en el mercado. Asimismo, la adaptacion a la digitalizacion se ha
convertido ya no en una opcion, si no en una necesidad.

Aumento del Uso de Redes Sociales: Plataformas como Facebook, Instagram y TikTok se han
vuelto fundamentales en las estrategias publicitarias, debido a su sofisticada capacidad de



segmentacion y al elevado grado de interaccion que los usuarios mantienen con ellas. Estas redes
sociales permiten a los anunciantes dirigirse de manera mas precisa a audiencias especificas,
aprovechando el compromiso activo de los usuarios para maximizar el impacto de sus campaiias.
Gracias a las redes sociales, diversas empresas a nivel mundial han logrado posicionar tanto sus
productos como servicios (Zelada, 2020).

- Publicidad Programatica: La automatizacion en la adquisicion de espacios publicitarios se ha
consolidado como una tendencia creciente, mejorando la eficiencia y la orientacion de las
campaiias publicitarias. Esta evolucion permite a las marcas maximizar el rendimiento de su
inversion al ajustar y optimizar en tiempo real las estrategias publicitarias, asegurando que los
anuncios lleguen a las audiencias adecuadas de manera mas efectiva. De igual forma, la publicidad
programatica permite que la publicidad se dirija a los segmentos de clientes establecidos por las
organizaciones, apoyando asi en la captacion de clientes objetivo (Barberena, 2024).

1.3.2. Desafios del Sector

Beatriz Hernandez, Directora Ejecutiva del IAB Peru, sefialdo que uno de los mayores desafios del sector sera la
adaptacion a los cambios regulatorios relacionados con la privacidad de los datos de los usuarios. La proteccion de
la privacidad se ha convertido en un tema primordial, obligando a las empresas a reevaluar sus estrategias y a
generar confianza con los consumidores, especialmente tras la introduccion de legislaciones como el Reglamento
General de Proteccion de Datos. Ademas, la intensa competencia en el mercado publicitario ha llevado a las
agencias a especializarse y formar alianzas estratégicas, mientras que la adaptacion a nuevas tecnologias, como la
inteligencia artificial, se presenta como una via para mejorar la eficiencia de las campafias y ofrecer un valor

diferenciador en un entorno en constante evolucion. (IAB Peru, 2023). Entre los desafios clave se
destacan:

- Privacidad y Regulaciones: La proteccion de la privacidad de datos se ha convertido en
un tema primordial para el sector publicitario. Con la introduccion del RGPD vy
legislaciones similares a nivel mundial, las empresas se ven obligadas a reevaluar y
reformular sus estrategias de datos. Esto no solo implica un cumplimiento legal, sino
también una oportunidad para generar confianza con los consumidores. Ademas, las
empresas estdn explorando nuevas formas de segmentacion y analisis de datos que no
dependan de identificadores personales directos, lo que puede dar lugar a innovaciones en
publicidad contextual.

- Competencia Intensa: La diversidad y tamafio del mercado publicitario han resultado en
un paisaje de competencia feroz. Con la llegada de nuevas agencias, hay una tendencia
hacia la especializacion para atraer diferentes nichos de mercado. Ademas, las empresas

recurren a colaboraciones estratégicas y alianzas para ampliar su alcance y capacidades. En



este entorno competitivo, la diferenciacion a través de la creatividad y la personalizacion
de los servicios se vuelven fundamentales para captar y retener clientes.

Adaptacion a Nuevas Tecnologias: La continua evolucion del panorama tecnologico
presenta tanto desafios como oportunidades para las agencias publicitarias. Adoptar
tecnologias emergentes como la inteligencia artificial y el analisis de big data puede
impulsar la eficiencia y efectividad de las campanas; sin embargo, esta adaptacion requiere
inversion significativa en capacitacion y reciclaje profesional. Finalmente, las agencias que
logran integrar la innovacion tecnoldgica con intuicion creativa son las que verdaderamente
lideran el sector.

Posicion de la Compaiiia en el Mercado: La empresa en cuestion ha optimizado su lugar
en el mercado mediante un enfoque s6lido en innovacion y ejecucion efectiva de campatfias.
Al estar a la vanguardia de las tendencias del mercado, han introducido practicas que
combinan lo mejor de la creatividad con la tecnologia de vanguardia. Ademas, su capacidad
para medir el impacto real de sus campaiias les ha dado una ventaja diferenciadora en la
industria. Esta combinacion ha reforzado su reputacién y les ha permitido desarrollar
relaciones a largo plazo con sus clientes.

Analisis Competitivo: El analisis competitivo revela que, aunque la empresa enfrenta una
competencia vigorosa de actores tanto locales como internacionales, han creado un nicho
mediante un enfoque transparente y orientado a resultados. Ofrecen un modelo de costos
claro, lo que genera confianza y previsibilidad en los clientes. Ademas, su enfoque en la
entrega de resultados cuantificables ha fortalecido su posicion como lideres en un mercado

saturado, permitiendo que los clientes vean valor tangible en sus inversiones publicitarias.



1.3.3. Oportunidades de Crecimiento

La compailia tiene varias oportunidades para expandir su negocio. Una de las mas destacadas es la expansion
internacional, aprovechando su buena reputacion en el mercado local para entrar en nuevos mercados. Ademas, la
integracion de tecnologias emergentes y la formacion de colaboraciones estratégicas pueden fortalecer su oferta de

servicios y mejorar su competitividad en un entorno cambiante. A continuacion, se detallan las principales
oportunidades:

- Expansion Internacional: Considerando la reputacion de la empresa en el mercado local, es
factible considerar una expansion internacional. Aprovechar la reputacion y experiencia puede
facilitar la entrada a nuevos mercados, donde pueden adaptar sus estrategias a los contextos
culturales y econdémicos locales. Ademas, la diversificacion geografica puede reducir el riesgo
asociado a la dependencia de un solo mercado, permitiendo a la empresa mitigar el impacto de las
oscilaciones econdmicas locales.

- Nuevas Tecnologias: Al integrar tecnologias emergentes como la inteligencia artificial y la
realidad aumentada, las empresas pueden transformar significativamente sus ofertas de servicios.
Estas tecnologias permiten la creacion de campaifias publicitarias altamente interactivas y
personalizadas, mejorando la experiencia del usuario y fortaleciendo la relacion con el cliente.
Ademas, su implementacion puede ofrecer una ventaja competitiva sustancial al diferenciar los
servicios de la empresa en un mercado saturado, ayudando a captar la atenciéon de un piblico mas
diverso y tecnoldgico.

- Colaboraciones Estratégicas: La formacion de alianzas estratégicas con empresas tecnologicas y
plataformas digitales puede ampliar significativamente la gama de servicios y distinguir a la
empresa de sus competidores. Estas colaboraciones permiten el acceso a conocimientos
especializados y tecnologias de vanguardia que pueden ser integradas en las propias operaciones
de la compafiia. Asimismo, a través de estas alianzas, la empresa puede desarrollar soluciones mas
innovadoras que beneficien a sus clientes, mejorando asi el valor de su oferta y reforzando su
posicion en el mercado.

1.4 Analisis del Contexto Externo de la Compaiiia (Oportunidades y amenazas)

Para evaluar el contexto externo de la Compaiiia, se utiliz6 el analisis PESTEL, una herramienta ampliamente
reconocida que permite identificar y evaluar los factores macroecondémicos que pueden influir en la operacion y
competitividad de una empresa. Este enfoque analiza seis dimensiones clave: Politicos, Econdmicos, Sociales,
Tecnologicos, Ecologicos y Legales, proporcionando una comprension integral del entorno en el que la Compaiiia
opera y ayudando a identificar tanto oportunidades como amenazas. Sobre dichos factores, se pueden detallar los
siguientes:

1.4.1. Factores Politicos

La estabilidad politica en Perti ha demostrado ser un factor determinante en la creacion de un entorno propicio para
la inversion en el sector publicitario digital. Esta estabilidad ha resultado en un incremento de la confianza de los
inversores, lo que se traduce en un aumento en el financiamiento de nuevas tecnologias y plataformas de publicidad.
Ademas, iniciativas como la Ley de Promocion de la Inversion en Tecnologia (2021) han incentivado a las empresas
a adoptar herramientas digitales, facilitando una mayor penetracion y competencia en el mercado publicitario; sin
embargo, es vital que el gobierno continie promoviendo politicas que aseguren esta estabilidad y atraigan inversion,
dada la rapida evolucion del sector a nivel global.

Los cambios en el Impuesto General a las Ventas (IGV) en 2022 han generado una mezcla de retos y oportunidades
para las agencias publicitarias. Si bien el aumento en los costos operativos puede representar una carga inicial para
algunas empresas, la necesidad de adaptarse a estos cambios puede incentivar a las agencias a optimizar sus
procesos y buscar eficiencias. Por otro lado, estas nuevas regulaciones también pueden fomentar la formalizacion
del sector, impulsando la profesionalizacion de las agencias y garantizando estandares mas altos en la calidad de los



servicios ofrecidos. A largo plazo, esto puede traducirse en un mercado mas robusto donde empresas bien
gestionadas puedan operar de manera mas competitiva (Camara de Comercio de Lima, 2022).

La inversion tanto publica como privada en el desarrollo de infraestructuras digitales y en la educacion tecnologica
crea un entorno favorable para el crecimiento del sector publicitario. Proyectos del gobierno destinadas a mejorar la
conectividad y el acceso a internet en areas rurales estan ampliando el alcance del mercado publicitario digital,
permitiendo a las agencias atender a un publico mas amplio. Ademas, la colaboracion entre instituciones educativas
y empresas del sector puede promover la capacitacion de nuevos talentos en marketing digital, lo que resulta en una
fuerza laboral mas calificada. Estas iniciativas conjuntas no solo fortaleceran la industria, sino que también
contribuirdn al desarrollo econdomico general del pais (Velasquez et al., 2020).

1.4.2. Factores Economicos

La economia peruana ha demostrado una notable resiliencia ante los desafios globales, con un crecimiento
proyectado del 2.5% para 2024 (Banco Central de Reserva del Peru, 2024a). Este crecimiento, aunque moderado
comparado con tasas historicas, es un indicativo de estabilidad que puede favorecer un aumento en los presupuestos
de marketing. Las empresas, al sentir confianza en el panorama econdémico, pueden estar mas dispuestas a invertir
en publicidad, lo que representa una puerta abierta para las agencias. Adicionalmente, la recuperacion de sectores
como el turismo y la mineria podria potenciar aun mas el apalancamiento de presupuestos en estrategias de
marketing mas agresivas.

A pesar del crecimiento proyectado, la inflacion sigue siendo un reto considerable. Segtn el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEI, 2023), la reciente alza de precios ha exacerbado los costos operativos para las
agencias publicitarias. Esto implica que, si bien hay oportunidades de crecimiento, las agencias deben ajustar sus
estrategias de precios y presupuestos para mantener su rentabilidad. Ademas, la inflacion puede llevar a los
consumidores a ser mas cautelosos con su gasto, lo que requeriria a las agencias ajustar su enfoque hacia camparias
mas enfocadas en el valor y la diferenciacion de producto, respondiendo a la nueva sensibilidad econémica del
consumidor.

La volatilidad del tipo de cambio también representa un desafio importante, especialmente para las agencias que
operan con contratos denominados en ddlares estadounidenses. Esta fluctuacion puede dificultar la planificacion
financiera y la prevision de costos, creando incertidumbres en el presupuesto. Para mitigar estos riesgos financieros,
muchas empresas han optado por estrategias de cobertura cambiaria que les permiten asegurar una mayor estabilidad
econdmica (Fondo Monetario Internacional, 2023). Ademas, es fundamental que las agencias diversifiquen sus
fuentes de ingreso y considerar contratos locales en moneda nacional, lo cual puede minimizar el impacto de la
inestabilidad cambiaria y mejorar su capacidad de adaptacion. De igual forma, se espera que la inflacion para el afo
2025y 2026 sea del 2.5% y 3% respectivamente, siendo una de las mas estableces de Latinoamérica (Banco Central
de Reserva del Peru, 2024b)

1.4.3. Factores Sociales

El cambio demografico en Peru, marcado por el crecimiento de una poblacion joven y tecnolégicamente conectada,
estd redefiniendo el panorama del consumo de medios. Los millennials y la Generacion Z representan una parte
significativa de la poblacion activa y son reiteradamente consumidores de contenido digital, lo que crea un terreno
fértil para el desarrollo de campaiias publicitarias altamente segmentadas y personalizadas (INEI, 2023). Esta
generacion tiende a buscar experiencias auténticas y contenido relevante que se ajuste con sus valores e intereses, lo
que incrementa la importancia de utilizar datos analiticos para entender sus comportamientos y preferencias.
Ademas, la rapida adaptacion a nuevas plataformas digitales permite que las agencias evaluen constantemente el
rendimiento de sus campanas, ajustando su enfoque en tiempo real para maximizar el impacto.

Por su parte, el auge del uso de redes sociales en Pert ha sido notable, con un crecimiento del 15% desde 2020,
segun un estudio de eMarketer (2023). Este aumento subraya la urgente necesidad de que las agencias adapten sus
estrategias de comunicacion digital para captar la atencion de esta audiencia multimedia. Las redes sociales no solo
sirven como un canal para la difusion de campaiias, sino que también fomentan una interaccion directa con los
consumidores, lo que puede enriquecer la relacion entre marca y usuario. Ademas, este entorno digital les permite a
las empresas experimentar con formatos innovadores, como videos en vivo y contenido efimero, que son
particularmente populares entre las generaciones mas jovenes.
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Adicionalmente, en la actualidad, hay un creciente interés por la responsabilidad social corporativa (RSC) que
obliga a las empresas a integrar valores éticos y sostenibles en sus campafias para satisfacer las expectativas de los
consumidores (Deloitte, 2023). Los jovenes peruanos, con una fuerte conciencia social, tienden a favorecer marcas

que demuestran un compromiso genuino con causas sociales y ambientales. Esto ha llevado a las agencias a
desarrollar estrategias que no solo enfoquen su creatividad y mensajes en la venta, sino también en contar historias
que resalten el impacto positivo de las empresas en la comunidad y el medio ambiente. Asimismo, aquellas marcas

que logran comunicar sus esfuerzos en la RSC de manera efectiva pueden diferenciarse en un mercado cada vez mas
competitivo, ganando la lealtad de consumidores que valoran la ética en el consumo.

1.4.4. Factores Tecnologicos

La tecnologia desempefia un papel fundamental en la innovacion publicitaria, donde herramientas como la
inteligencia artificial (IA) y el big data permiten a las agencias personalizar el contenido y mejorar la precision de
sus campafias. Segun Gartner (2024), estas tecnologias estan transformando el sector al proporcionar insights mas

detallados sobre el comportamiento del consumidor, lo que facilita la creacion de campafias mas efectivas y
optimizadas. Ademas, el uso de la IA no s6lo se limita a la segmentacion del publico, sino que también permite la
creacion de contenido dindmico que se adapta a las preferencias en tiempo real. Esto ofrece a las agencias peruanas
la oportunidad de comunicar mensajes mas relevantes y atractivos, lo que podria resultar en un mayor engagement y
conversion. Asimismo, la implementacion de big data ayuda a identificar tendencias emergentes en el consumo de
medios, permitiendo a las marcas adelantarse a la competencia y alinear sus esfuerzos publicitarios con las
expectativas del mercado.

No obstante, las constantes actualizaciones de los algoritmos de plataformas como Google y Facebook presentan un
desafio constante para las agencias publicitarias en Pert. Estas modificaciones a menudo alteran las estrategias de
posicionamiento y segmentacion que las agencias han estado utilizando, lo que las obliga a adaptarse rapidamente

para mantener la efectividad de sus campaias. Las agencias que invierten en investigacion y desarrollo (I+D) son las

mas propensas a mantenerse a la vanguardia del mercado de acuerdo con Forrester (2023), lo que les permite
experimentar con nuevas tacticas y plataformas emergentes. Ademas, fomentar una cultura de aprendizaje continuo
y colaboracion entre equipos ayuda a almacenar y compartir conocimientos sobre las mejores practicas, lo que les
otorga una ventaja competitiva en un entorno en constante cambio. Este enfoque proactivo no solo ayuda a las
agencias a minimizar el impacto negativo de los cambios en los algoritmos, sino que también puede abrir nuevas
oportunidades de negocio al adaptar sus servicios a las nuevas realidades del marketing digital.

La automatizacion también ha emergido como una herramienta clave, permitiendo a las agencias reducir costos
operativos y mejorar la eficiencia y la calidad de sus servicios (PwC, 2023). En un pais como Pert, donde las
agencias buscan maximizar sus recursos ante el aumento de la competencia, la automatizacion de procesos rutinarios
se traduce en un uso mas inteligente del tiempo y el talento humano. Por ejemplo, al implementar chatbots y
herramientas de gestion de campafias automatizadas, las agencias pueden ofrecer respuestas inmediatas a los clientes
y optimizar la carga de trabajo de sus equipos. Esto no solo mejora la satisfaccion del cliente, sino que también
permite a las agencias concentrarse en aspectos mas estratégicos y creativos de sus campafias. Ademas, la
combinacion de automatizacion con IA puede proporcionar reportes analiticos mas precisos, lo que enriquece la
toma de decisiones y refuerza la capacidad de las agencias para escalar sus operaciones de manera efectiva.

1.4.5. Factores Ecoldgicos

La creciente conciencia ambiental entre los consumidores esta afectando notablemente las estrategias de
comunicacion en el sector publicitario. De acuerdo con el Ministerio del Ambiente (MINAM, 2024), la demanda de
practicas sostenibles ha aumentado en los Gltimos afios, lo que obliga a las agencias a adaptarse e integrar principios
de sostenibilidad en sus campaiias. Esto no solo mejora la reputacion de las empresas al alinearse con los valores de
sus consumidores, sino que también atrae a clientes comprometidos con la proteccion del medio ambiente. Ademas,

las marcas que demuestran un compromiso real hacia la sostenibilidad pueden beneficiarse de una mayor

fidelizacion por parte de sus clientes, quienes estan mas dispuestos a apoyar a empresas con proposito y

responsabilidad social.

A nivel normativo, las regulaciones ambientales en Peru exigen una mayor responsabilidad en la gestion de recursos
y la reduccion de la huella de carbono, si bien se puede precisar que estas regulaciones pueden representar un
desafio para algunas agencias publicitarias que deben reevaluar sus practicas y adaptarse a un marco legal mas
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estricto, también brindan una oportunidad significativa para que se posicionen como lideres en sostenibilidad en un
mercado cada vez mas competitivo (OCDE, 2023). Estas agencias pueden aprovechar la necesidad de cumplir con
estas regulaciones como un trampolin para mostrar su compromiso con el medio ambiente, desarrollando campafias
que no solo cumplan con la ley, sino que también resalten las contribuciones positivas que hacen a la sociedad y al
planeta. Asimismo, el liderazgo en sostenibilidad puede abrir puertas a colaboraciones con otras empresas y
organizaciones que valoran la responsabilidad ambiental, ampliando asi las redes y oportunidades de negocio en un
sector en crecimiento.

1.4.6. Factores Legales

En el marco legal en Pert, especificamente en lo que respecta a la proteccion de datos personales, se plantean
desafios significativos para las agencias de publicidad. La Ley de Proteccion de Datos Personales de 2018 impone
estrictas obligaciones en cuanto a la recoleccion y manejo de datos, y el incumplimiento puede acarrear sanciones

importantes (Asociacion Peruana de Consumidores y Usuarios [ASPEC], 2023). Esto obliga a las agencias a
implementar politicas robustas de privacidad y seguridad de datos, ademas de garantizar que sus practicas de
marketing estén alineadas con la legislacion vigente. Ademas, la preocupacion creciente por la privacidad de los
consumidores ha llevado a una mayor vigilancia de las practicas publicitarias, lo que puede limitar las estrategias
basadas en la segmentacion de datos. Las agencias tendran que innovar en métodos para interactuar con su publico
objetivo, encontrando un balance entre personalizacion y cumplimiento normativo.

De igual forma, las regulaciones sobre publicidad digital en Peru exigen transparencia y veracidad en las campaiias,
conforme a las directrices de la Superintendencia Nacional de Fiscalizacion Laboral (SUNAFIL). Esto implica que
las agencias deben ser cautelosas al disefiar sus mensajes publicitarios, asegurandose de que no incurran en practicas
engafiosas o fraudulentas que puedan llevar a sanciones. Ademas, es fundamental que las agencias garanticen una
gestion legal rigurosa en todos los aspectos relacionados con la propiedad intelectual, ya que el incumplimiento en
esta area puede resultar en litigios costosos (OMPI, 2023). La inversion en capacitacion para empleados acerca de
las regulaciones y derechos de propiedad intelectual también es esencial para minimizar riesgos y fomentar una
cultura de cumplimiento. Tener un s6lido marco legal no solo protege a las agencias de posibles sanciones, sino que
también fortalece la confianza del cliente en sus servicios.

El analisis PESTEL realizado sobre el entorno publicitario en Perti, demuestra diversos factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnologicos, ecologicos y legales que interactiian para moldear las oportunidades y desafios
en el sector. Se observa que la moderada estabilidad del pais y las iniciativas gubernamentales, como la Ley de
Promocion de la Inversion en Tecnologia, han fomentado un entorno favorable para el crecimiento, aumentando la
confianza de los inversores y la adopcion de tecnologias digitales; sin embargo, también se presentan retos
significativos, como los cambios en el Impuesto General a las Ventas (IGV) y las estrictas regulaciones sobre la
proteccion de datos personales, que requieren que las agencias ajusten sus operaciones y enfoques estratégicos.
Desde un punto de vista econémico, se destaca la resiliencia de la economia peruana, que, aunque enfrenta desafios
como la inflaciéon y la volatilidad del tipo de cambio, muestra un potencial moderado de crecimiento que puede
traducirse en mayores presupuestos para publicidad.

Las agencias publicitarias deben ser agiles y estratégicas para aprovechar las oportunidades que emergen de la
recuperacion de sectores clave, como el turismo y la mineria, al mismo tiempo que gestionan los costos operativos
afectados por la inflacion. Esta capacidad de adaptacion es crucial en un entorno econémico dinamico, donde las
condiciones macroecondémicas pueden cambiar rapidamente. Ademas, la relacion entre el crecimiento econdémico y
el aumento de la inversion en marketing subraya la necesidad de que las agencias ajusten sus estrategias para
maximizar su efectividad en el contexto actual.

En el &mbito social y tecnolodgico, el cambio demografico hacia una poblacion joven y digitalmente conectada esta
redefiniendo las preferencias del consumidor, lo que impulsa a las agencias a desarrollar campafas mas
personalizadas y relevantes. La creciente influencia de las redes sociales exige que las agencias innoven en sus
métodos de comunicacion y adopten estrategias que fomenten la interaccion con los usuarios. Adicionalmente, la
creciente conciencia ecoldgica y las regulaciones ambientales ofrecen una oportunidad para que las agencias se
posicionen como lideres en sostenibilidad, lo que podria fortalecer la lealtad del cliente en un mercado altamente
competitivo.
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Por tltimo, el marco legal en Peru exige que las agencias cumplan con normativas rigurosas que abarcan la
publicidad y la proteccion de datos, lo cual puede ser visto como un obstaculo, pero también puede servir como un
catalizador para la innovacion y la transparencia en las practicas publicitarias. La inversion en capacitacion en temas
legales y de privacidad se convierte en un requerimiento tanto para garantizar el cuamplimiento como para fortalecer
la confianza del cliente. Por tanto, se observa que el entorno de las agencias publicitarias en Pert es dinamico y
multifacético, brindando tanto oportunidades como retos que requieren una estrategia proactiva y adaptable.

1.5 Analisis del Contexto Interno de la Compaiiia (Fortalezas y Debilidades)

El analisis interno de una empresa es crucial, para identificar tanto las fortalezas como las debilidades en cada una
de sus areas de soporte. Este tipo de evaluacion permite no solo conocer el estado actual de la organizacién, sino
también detectar oportunidades de mejora. Ademas, facilita el desarrollo de planes de accion dirigidos a mejorar el
desempefio integral de los procesos. La herramienta AMOFHIT es especialmente til en este contexto, ya que
permite evaluar diversos componentes organizacionales, entre ellos: (A) Administracion y gerencia, (B) Marketing y
ventas, (C) Operaciones y logistica, (D) Finanzas y contabilidad, (E) Recursos humanos, (F) Sistemas de
informacion y comunicacion, y (G) Tecnologia, investigacion y desarrollo. Con esta evaluacion, las empresas
pueden tomar decisiones informadas que promuevan su crecimiento y sostenibilidad.

1.5.1. Administracion y Gerencia

El 4rea de Administracion y Gerencia es el eje central que coordina los aspectos operativos y estratégicos de la
empresa, con el objetivo de optimizar la productividad y aumentar su competitividad en el sector industrial
(D’Alessio, 2015). En el caso de la Compaiiia, su estructura organizacional esta encabezada por su Director

Fundador, quien gestiona tanto la administracion como las finanzas. Este esta respaldado por un equipo
administrativo conformado por una unica persona en la actualidad. Ademas, las decisiones clave en la gestion se
coordinan con el Director Creativo, buscando siempre un consenso antes de la toma de decisiones definitivas. Cabe
destacar que ambos directivos son también los principales accionistas de la empresa, lo que refuerza su implicacion
en las decisiones estratégicas.

Los socios de la empresa tienen como objetivo consolidar la organizacion en un plazo maximo de 2 afios, es decir,
para el afio 2026. Esta vision implica alcanzar una posicion de estabilidad operativa y financiera que permita a la
empresa fortalecer su presencia en el mercado y asegurar una base sélida para su crecimiento. Con la consolidacion,
se espera también estabilizar los margenes de ganancia, un factor clave que permitira optimizar la rentabilidad del
negocio y proyectarlo hacia una etapa de expansion y diversificacion de servicios.

Para lograr este objetivo, los socios estan enfocados en implementar estrategias que potencien la eficiencia y la
calidad en la prestacion de servicios, optimizando tanto los procesos internos como las relaciones con los clientes.
Esto incluye un control mas riguroso de los costos, la mejora en la gestion de cobranzas, y posiblemente la
reactivacion de beneficios para los empleados a medida que la situacion financiera lo permita, dado que un equipo
motivado es esencial para alcanzar las metas de crecimiento. Asimismo, la estabilizacion de los margenes de
ganancia permitira reinvertir en areas estratégicas de la empresa, como tecnologia, marketing, y desarrollo de
nuevos servicios, lo cual abrird oportunidades de expansion y aumentara la competitividad. Con esta consolidacion,
se busca que la empresa no solo mantenga una rentabilidad sostenida, sino que esté en condiciones de adaptarse y
responder eficazmente a las demandas del mercado, asegurando su proyeccion a largo plazo.

Ante ello, se observa un equipo directivo comprometido con el logro de metas de la organizacion; sin embargo, una
dificultad que enfrenta el equipo directivo en la toma de decisiones es la informacion clara y actualizada del
desempefio de las operaciones a nivel organizacional, lo que impide analizar con claridad en qué punto de
crecimiento se encuentra la empresa. Por tanto, es imprescindible realizar un levantamiento de indicadores que
permitan a la alta direccion realizar la adecuada toma de decisiones, enfocando las mismas a la meta de consolidad
la empresa en los préximos dos afios. Para ello, se requiere un soporte tanto de los colaboradores como de la alta
direccion para establecer tales indicadores, y que se pueda realizar un adecuado seguimiento de estos.
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1.5.2. Marketing y Ventas

D'Alessio (2015) define el marketing como una herramienta que permite a las organizaciones satisfacer las
necesidades de los consumidores mediante la adaptacion de la oferta de bienes y servicios. A partir de entrevistas y
cuestionarios realizados a la gerencia, se ha detectado que la Compaiiia no cuenta con estrategias de marketing
formalizadas para vender sus productos, ni tampoco un equipo comercial especializado en ventas que puedan
atender de forma oportuna y clara los requerimientos de los potenciales clientes, generando una pérdida de los
mismos al optar por otras empresas con un tiempo menor de atencion; sin embargo, su mayor fortaleza radica en la
creatividad de sus colaboradores, quienes se adaptan a las necesidades del cliente en funcion de las campafias
publicitarias solicitadas. La empresa ofrece soluciones personalizadas, contando con un equipo dedicado a atender
las necesidades especificas de sus clientes.

La captacion de nuevos clientes depende principalmente de los contactos personales que los gerentes, en especial el
Director Fundador, logran establecer en charlas académicas o eventos. Asimismo, la recomendacion de antiguos
clientes también juega un papel en la generacion de nuevas oportunidades. La Compaiiia dispone de una pagina web,
la cual se actualiza de manera continua para hacerla mas atractiva a los potenciales clientes.

Los clientes de la empresa “Why Not?” indican que una de las estrategias es comprometernos en no mas de 9
marcas en simultaneo para gestionar su marketing de forma responsable. En la pagina oficial de la empresa indica
precisan como sus principales clientes a: Banco Pichincha, Grupo Pana, ICPNA, ISM, Lima Airport Partners y
Newmont Yanacocha. Anteriormente en los ultimos afios se han atendido a clientes como Grupo Romero, Dr.
Lemon, Radio América y otros.

La competencia ha comenzado a ofrecer los mismos servicios a un precio mas bajo, lo que ha generado un entorno
de mayor competencia en el mercado. Esto implica que los clientes potenciales ahora tienen mas opciones para
elegir, y es probable que algunos se inclinen por los servicios mas econdmicos, lo cual podria afectar la captacion y
retencion de clientes en la empresa. Esta situacion exige evaluar y reforzar el valor diferencial para evitar una
competencia meramente basada en precios. Ademas, es posible que se necesite implementar estrategias de
fidelizacion y crear propuestas de valor tinicas, como la integracion de tecnologia avanzada, asesoria personalizada,
o elementos innovadores en la experiencia del cliente, para contrarrestar el atractivo de las tarifas mas bajas de la
competencia y fortalecer la posicion en el mercado.

1.5.3. Operaciones y Logistica

Segun D'Alessio (2015), las operaciones se refieren a la produccion organizacional, una funcién que, a menudo, no
recibe la atencion adecuada de los gerentes. En esta empresa, al recibir un pedido publicitario, el equipo se retine
para disefiar una estrategia que satisfaga los requerimientos del cliente. Es importante destacar que este tipo de
reuniones se reserva para proyectos de gran relevancia. Posteriormente, se lleva a cabo una segunda reunién con el
cliente para resolver dudas, lo que permite perfeccionar el diseflo propuesto. La creatividad es el eje fundamental en
la generacion de conceptos y alternativas que cumplan con las expectativas del cliente. Tras la presentacion de las
propuestas, el equipo revisa y selecciona aquellas que mejor se ajusten a los requerimientos.

Un valor afiadido de la compaiiia es el concepto de "Costo Transparente", que implica no incluir esquemas de
comisiones en sus servicios, rentabilizando unicamente a través de los honorarios por los trabajos prestados, asi
como la dedicacion personalizada que los socios mayoritarios brindan al estudio detallado de cada proyecto,
asegurando asi una presentacion satisfactoria. No obstante, la gerencia considera que una planificacion mas eficiente
podria reducir el nimero de personas necesarias por proyecto, manteniendo los mismos resultados. Ante ello, es
relevante la ejecucion de estudio de carga laboral acorde con las operaciones de la empresa, para determinar si
efectivamente se cuenta con la cantidad de empleados ideal, lo que se traduzca en un menor costo.

En cuanto a servicios, la empresa ofrece una variedad de servicios integrales, que incluyen el disefio de campaias
ideo céntricas 360 que se ejecutan en diversas plataformas como television, radio, publicidad en via publica, prensa,
BTL y medios digitales. Ademas, se involucra en el desarrollo de estrategias de negocio, convirtiéndolas en
efectivas tacticas de comunicacion. En el area de FEEs, se encarga de la planificacion y ejecucion del enfoque
"always on" de una marca en todos sus canales digitales. También brinda servicios de construccion de marca
corporativa, enfocandose en la reputacion, el posicionamiento y la gestion de crisis. En el ambito de branding, se
lleva a cabo el disefio del proposito, identidad, arquitectura y elementos sonoros de la marca. Por ultimo, gestiona la
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compra y el trading de medios digitales, utilizando un modelo de costo transparente para asegurar la claridad en las
inversiones publicitarias.

1.5.4. Finanzas y Contabilidad

Tanto la contabilidad como las finanzas hacen posible que la organizaciéon pueda cuantificar las decisiones
relacionadas con los resultados financieros para medir si las estrategias aplicadas efectivamente han incrementado su
valor (D’Alessio, 2015). De acuerdo con la gerencia, la compaiiia es una sociedad que estd conformada por dos
socios mayoritarios y una administradora. Actualmente la compaiiia no cuenta con un area contable y financiera
dentro de la compaiiia, sino que contratan a un estudio contable externo que les prepara informacion de forma anual,
por lo que las decisiones referentes a temas financieros las da el socio Fundador.

La empresa se proyecta a un 15% de rentabilidad sobre las ventas como signo de estabilidad a lo que actualmente
han estado viviendo. Dentro de los aspectos que consideran importante es la falta de flujo de caja, debido a las
obligaciones que la empresa debe asumir como es el pago de obligaciones a SUNAT que se encuentran alrededor de
30 mil soles cada mes, ademas de cubrir préstamos financieros que se ejecutaron con el fin de cubrir los meses en
los que los ingresos no pudieron superar a los costos de operacion de la empresa. Por otro lado, se encuentran las
cuentas por cobrar de la empresa, las cuales han comenzado a acumularse, afectando el flujo de caja y la estabilidad
financiera del negocio. A pesar de que los contratos estan establecidos con empresas que deberian ofrecer mayor
confiabilidad en sus pagos, los atrasos han sido cada vez mas frecuentes y estan superando los 7 dias en el mes en
que se levant6 la data de la organizacion. Este retraso en los pagos puede indicar posibles problemas de gestion de
cobranzas o falta de seguimiento a las facturas pendientes, ademas de sugerir que las empresas contratantes pueden
estar enfrentando sus propios problemas financieros o de flujo de caja.

Este escenario exige la implementacion de medidas de mejora en el proceso de cobranzas para evitar que los retrasos
afecten la estabilidad financiera de la empresa y asegurar un flujo de caja constante. Algunas de las medidas que
pueden implementarse incluyen el envio de recordatorios anticipados antes de la fecha de vencimiento de las
facturas, con el fin de facilitar el cumplimiento de los pagos por parte de los clientes. Ademas, es esencial establecer
un seguimiento riguroso de las cuentas vencidas, de modo que se puedan tomar acciones inmediatas para gestionar
los cobros pendientes y minimizar los retrasos.

Otra estrategia por considerar es la evaluacion de incentivos para los clientes que cumplan con los plazos de pago,
como descuentos por pago anticipado o beneficios exclusivos, asi como la aplicacion de recargos o penalizaciones
por pagos atrasados, de acuerdo con lo permitido en los términos contractuales. Esta combinacion de incentivos y
penalidades puede motivar a los clientes a priorizar el cumplimiento puntual. Adicionalmente, es fundamental
realizar un analisis exhaustivo del perfil de clientes para detectar patrones de atraso y determinar si estos son
ocasionales o recurrentes. Identificar clientes con historial de pago poco confiable permitira a la empresa tomar
decisiones informadas, como ajustar los términos de crédito o reconsiderar la relacion comercial en caso de ser
necesario. Esto contribuira a mejorar la calidad de la cartera de clientes, reduciendo el riesgo financiero y
permitiendo una planificacion mas efectiva.

Si este problema persiste, el impacto negativo puede ir mas alla de la falta de liquidez; podria comprometer la
capacidad de la empresa para cumplir con sus propias obligaciones financieras, lo cual afectaria a proveedores,
empleados y otros compromisos operativos. Ademas, la falta de flujo de caja podria limitar las oportunidades de
inversion en areas clave para el crecimiento, como el desarrollo de nuevos productos, la adopcion de tecnologias, y
la mejora de infraestructura y personal. Por ello, es importante asegurar los pagos de los clientes de forma puntual.

En adicion, los costos de la planilla representan una carga financiera significativa para la empresa. Los salarios de
los empleados no han sido analizados en profundidad, y no se han definido adecuadamente los beneficios
adicionales a los derechos laborales que podrian recibir. Anteriormente, la empresa ofrecia estos beneficios extras,
pero las dificultades financieras llevaron a su reduccion, lo que gener6 insatisfaccion entre los trabajadores. Por lo
tanto, es fundamental establecer escalas salariales claras y evaluar la verdadera necesidad de mano de obra en la
organizacion. Si hay empleados con tiempo ocioso, esto no solo afecta la moral del equipo, sino que también tiene
un impacto negativo en la salud financiera de la empresa.

Por lo tanto, el 4rea de finanzas se presenta como una de las mas criticas dentro de la empresa. Es esencial que la
alta direccion aborde de manera integral los problemas organizacionales asociados a esta area, buscando soluciones
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efectivas que promuevan una mejor salud financiera. Al resolver estos desafios, se podra fortalecer la sostenibilidad
y el crecimiento econdémico de la empresa a largo plazo.

1.5.5. Recursos Humanos

De acuerdo con D’Alessio (2015), el talento humano es el activo mas valioso para cualquier empresa, ya que es
fundamental para movilizar tanto los recursos tangibles como intangibles. Este capital humano es responsable de
llevar a cabo todas las fases del ciclo operativo y de establecer relaciones que son esenciales para alcanzar los
objetivos organizacionales. Sin el adecuado desarrollo y gestion del talento, las empresas pueden enfrentar
dificultades significativas para lograr su mision y mantenerse competitivas en el mercado.

La gerencia considera que su personal es lo mas importante, ya que el esfuerzo, compromiso y dedicacion de los
empleados son fundamentales para sacar adelante cada proyecto. No obstante, uno de los socios ha sefialado que, en
los ultimos afios, los trabajadores no estan siendo valorados como se merecen, lo que ha generado una disminucion

en su satisfaccion. Esta situacion se ha agravado con cambios en la alta direccion y la remocion de algunos
empleados debido a la situacion financiera de la empresa, obligando a otros a asumir nuevas tareas no previstas, lo
que ha creado cierto malestar.

Consciente de la importancia del talento humano, la gerencia de la compaiiia entiende que debe brindar
capacitaciones para mejorar la performance de sus colaboradores. También es esencial que se les otorgue mayor
consideracion, como puntualidad en los pagos y la creacion de una escala de incentivos. Estas acciones son vistas
como cruciales para potenciar el ambiente laboral y motivar a los empleados, quienes consideran que estos
incentivos serian un gran aliciente.

En el ultimo afio, la empresa ha implementado diversas estrategias de reduccion de costos, incluyendo la supresion
de ciertos servicios complementarios que antes beneficiaban al personal, como sesiones de apoyo terapéutico y
celebraciones de cumpleafios. Aunque estas medidas han contribuido a la disminucién de gastos, también han
reducido los incentivos que fomentaban un ambiente laboral positivo. Como resultado, el compromiso de los
empleados se ha visto afectado, lo que indica la necesidad de encontrar un equilibrio entre la reduccion de costos y

el bienestar del personal.

La empresa ha ajustado los salarios como una estrategia para controlar costos, pero esta medida podria repercutir
negativamente en la motivacion y el desempefio del personal. La reduccion de prestaciones y la falta de incrementos
salariales, e incluso sus disminuciones, pueden llevar a una baja en la satisfaccion laboral, afectar la percepcion de
estabilidad y reducir la fidelizacion del talento, aumentando asi el riesgo de rotacion. Para mitigar estos efectos
negativos, seria beneficioso explorar alternativas de motivacion y reconocimiento que no requieran altos costos,
como programas basados en logros, flexibilizacion de horarios y la creacion de un ambiente de trabajo colaborativo.
Ademas, mantener una comunicacion clara con el personal sobre la situacion y los esfuerzos de la empresa para
recuperar la estabilidad puede ayudar a preservar el compromiso del equipo en un entorno de restricciones

financieras.

1.5.6. Sistemas de Informacion y Comunicacion

Segtin D’ Alessio (2015), los sistemas de informacién y comunicacion son fundamentales en cualquier organizacion,
ya que cumplen diversas funciones clave. Principalmente, ayudan en el proceso de toma de decisiones al
proporcionar datos relevantes y analisis que permiten a los lideres elegir las mejores opciones. Ademas, apoyan el
ciclo operativo de la empresa, optimizando la ejecucion de tareas y la coordinacion entre departamentos, y también
orientan la participacion de todo el equipo de trabajo, fomentando una colaboracion efectiva y alineada con los

objetivos organizacionales.

Segun la gerencia, la compafiia actualmente carece de un sistema de informacion que aborde los problemas
identificados, aunque no se descarta su implementacion en el futuro. El analisis PESTEL realizado sugiere que
establecer este sistema deberia ser una prioridad, especialmente debido a las regulaciones legales sobre la proteccion
de datos de los consumidores, ya que cualquier filtracion de informacion podria resultar en graves consecuencias
legales para la empresa. La implementacion de un sistema de informaciéon y comunicacion no solo facilitaria la
obtencion de indicadores globales para la toma de decisiones, sino que también permitiria un mejor control y
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seguimiento de las actividades del personal, ayudando a identificar la carga laboral de cada empleado y a determinar
si se cuenta con el equipo adecuado o si se necesitan ajustes en ciertos puestos.

1.5.7. Tecnologia, Investigacion y Desarrollo

De acuerdo con D’Alessio (2015), la tecnologia y la investigacion y desarrollo (I+D) son areas clave dentro de una
organizacion, ya que son responsables de disefiar y aplicar estrategias de crecimiento. Estas areas juegan un papel
crucial, especialmente cuando se trata de lanzar nuevos productos al mercado en el que la empresa opera. Ademas, la
inversion en I+D permite a las organizaciones innovar y adaptarse a las necesidades cambiantes del consumidor,
asegurando asi su competitividad en un entorno dinamico.

Actualmente, la compaiiia no cuenta con un area especifica de tecnologia y desarrollo, lo que limita su capacidad
para adaptarse rapidamente a los avances tecnologicos y optimizar procesos mediante soluciones digitales. Esta
carencia puede disminuir su competitividad en el mercado, especialmente en el contexto donde las herramientas

tecnologicas son cada vez mds esenciales para mejorar la eficiencia, la gestion de informacion y la experiencia del

cliente. Sin un enfoque en esta area, la empresa enfrenta riesgos significativos al quedar rezagada frente a
competidores que si invierten en innovacién y automatizacion.

Ademas, no existen planes para implementar un area de tecnologia en el corto plazo, lo que mantiene a la empresa
en una posicion vulnerable. La ausencia de dicha area puede restringir su capacidad en aspectos criticos, como la
digitalizacion de la gestion de cobranzas, el anélisis de datos y la creacion de soluciones tecnologicas personalizadas
para optimizar los servicios ofrecidos. Sin estas capacidades, la empresa podria tener dificultades para responder a
las demandas de clientes y adaptarse a un entorno empresarial en constante cambio.

Para mitigar los efectos de estas limitaciones, podria ser beneficioso explorar alternativas como la contratacion de
servicios tecnoldgicos externos o la colaboracion con consultores especializados en tecnologia. Estas estrategias
permitirian a la empresa acceder a soluciones tecnologicas sin asumir el costo completo de establecer un area interna
de desarrollo. Ademas, se podria considerar la implementacion de herramientas de software especificas en areas
clave, como gestion de clientes o finanzas, para mejorar la eficiencia en el corto plazo y posicionar asi a la compaiiia
de forma mas competitiva sin realizar una inversion significativa en infraestructura tecnologica.

1.6. Resumen

Se observa que ME Consultoria y Comunicaciones S.A.C. (“Why Not?””) ha logrado
consolidarse rapidamente en el mercado de la publicidad digital en Perti desde su fundacion en
2019 gracias a su enfoque creativo y a la diversificacion de servicios, tales como campanas 360 y
consultoria estratégica. Si bien es cierto que el sector ha experimentado un crecimiento
significativo impulsado por el aumento del uso de internet y la digitalizacion, la empresa se
encuentra enfrentando desafios debido a la intensa competencia y las regulaciones sobre la
privacidad de datos. El andlisis PESTEL ha demostrado la influencia de factores politicos,
economicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos y legales en la organizacion, destacando la
estabilidad politica y las iniciativas gubernamentales como elementos favorables, mientras que la

inflacion, la volatilidad del tipo de cambio y las leyes de proteccion de datos constituyen retos. A
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nivel interno, la evaluacion mediante la herramienta AMOFHIT identifica fortalezas en cuanto al
compromiso de la alta direccion, asi como también la diversidad de cartera de servicios ofertados
por la empresa; sin embargo, también se evidencian areas de mejora, como la falta de un sistema
de informacion robusto, la necesidad de desarrollar estrategias mas efectivas en recursos humanos,
y la premura por asegurar una estabilidad financiera para poder consolidar la empresa, ya que son

aspectos fundamentales para el crecimiento sostenible de la compainia.
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Capitulo II: Diagnostico Empresarial y Problema Principal
En este capitulo se aborda el analisis de los principales retos que enfrenta la empresa "Why
Not?" mediante la metodologia Design Thinking. A través de este enfoque, se identifican
problemas clave, como la inadecuada gestion financiera, el clima laboral desfavorable, la falta de
un diferenciador claro frente a la competencia, y la ausencia de un area comercial para captar
nuevos clientes. Ademas, se utiliza una matriz de complejidad versus beneficio para priorizar estos
problemas, concluyendo que el principal obstaculo de la empresa es la falta de conocimientos

financieros de sus lideres, lo que afecta directamente su rentabilidad y sostenibilidad.

2.1 Metodologia de Trabajo

Para identificar el problema principal de la empresa "Why Not?", se aplicé la metodologia Design Thinking, debido
a que por sus caracteristicas, permite el levantamiento de informacion de forma detallada. Esta metodologia,
reconocida en el &mbito empresarial y creativo, se centra en las personas, lo que permite entender a fondo tanto a los
empleados como a los clientes. Su enfoque practico facilita la mejora de procesos internos y externos, ayudando a
identificar claramente las areas problematicas.

El Design Thinking es una herramienta que promueve la innovacion a través de la empatia, la colaboracion y el
analisis iterativo. Una de sus principales ventajas es que facilita la generacion de soluciones agiles y efectivas a
problemas complejos, lo cual resulta esencial en un entorno empresarial cambiante. En el caso de "Why Not?", esta
metodologia fue seleccionada no solo por su capacidad para involucrar a todos los actores del negocio (empleados,
lideres y clientes), sino también por su estructura modular y adaptable, que permite obtener resultados en el corto
plazo. Mediante la aplicacion de fases como la empatia, la definicion del problema, la ideacion, el prototipado y la
prueba, se logré un diagndstico preciso que sent6 las bases para una intervencion estratégica en las areas mas criticas
de la empresa.

2.2 Lista de Problemas

2.2.1 Inadecuada Gestion Financiera en la Compariia

De acuerdo con lo descrito en el punto 1.5.4. Finanzas y contabilidad, los socios de la compaiiia han expresado
abiertamente la necesidad urgente de que la agencia logre generar rentabilidad. En la actualidad, la alta direccion
experimenta frustracion con los cierres mensuales, ya que gran parte de los ingresos se destinan al pago de
impuestos y al financiamiento adquirido previamente para cubrir el capital de trabajo. Hasta el momento, no han
podido gestionar esta situacion de manera efectiva, debido a la falta de conocimientos financieros, lo que los ha
llevado a percibir tinicamente deudas sin obtener rentabilidad.

Ademas, los socios son conscientes de que no cuentan con la experiencia financiera necesaria, y tampoco disponen
de personal capacitado en esta area. La administradora se limita a enviar toda la documentacion contable al
proveedor de servicios externos, en quien confian para la correcta gestion de las declaraciones de impuestos y otros
aspectos tributarios. No obstante, esta dependencia externa no ha sido suficiente para garantizar una adecuada
gestion financiera dentro de la empresa.
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2.2.2 Inadecuado Clima Laboral e Insatisfaccion del Personal de la Compaiiia

Como se preciso en el punto 1.5.5. Recursos Humanos, la empresa enfrenta un ambiente laboral inadecuado,
derivado principalmente de la ruptura en la relacion entre los accionistas que ocupan cargos de alta direccion. Esta
situacion ha generado una division interna en el equipo, afectando negativamente los niveles de confianza y
cooperacion dentro de la compaiiia. Ademas, la complicada situacion financiera ha llevado a sobrecargar a los
equipos de trabajo con tareas adicionales, particularmente para clientes importantes, lo que ha disminuido

drasticamente la satisfaccion del personal.

El aumento en la carga laboral no siempre se planifica con anticipacidn, ya que muchas veces las solicitudes de los
clientes llegan con poco aviso, lo que genera un malestar adicional entre los empleados. Aunque la empresa cuenta
con una politica de compensacion por horas extras, ya sea mediante pagos adicionales o dias libres, no esté claro si
esta medida es suficiente para contrarrestar el mal clima laboral y la sobrecarga que enfrentan los equipos. Es
fundamental que la direccidn analice estas condiciones y busque implementar estrategias que mejoren la situacion
laboral y el bienestar del personal.

2.2.3 Falta de un Diferenciador Claro o Valor Agregado de la Compariia sobre su Competencia

En la presentacion de su plan de trabajo a sus clientes y potenciales clientes, la compaifiia destaca como uno de sus
pilares el concepto de "Costo Transparente" como se destaco en el punto 1.5.3. Operaciones y Logistica, lo que
implica no incluir esquemas de comisiones en sus servicios, rentabilizando tinicamente a través de los honorarios
por los trabajos prestados. Este enfoque busca posicionarse como un diferenciador frente a la competencia.

. ’ 4 o dests 10S, . . . . .
Adicionalmente, tras el andlisis de entrevistas y cuestionarios, se ha identificado que este diferenciador no es
percibido claramente por los clientes.

La propuesta de "Costo Transparente" podria interpretarse simplemente como una alusion al precio competitivo de
los servicios, lo que diluye su verdadero valor agregado. En lugar de percibir un diferenciador tangible en la calidad
o caracteristicas del servicio, los clientes podrian interpretar esta propuesta inicamente como una estrategia de
precios, lo que no contribuye a una diferenciacion efectiva en el mercado frente a la competencia. Por tanto, la falta
de claridad en la comunicacion de este valor agregado limita la capacidad de la empresa para destacarse y generar

una ventaja competitiva sostenible.

2.2.4 Falta de un Area Comercial para Impulsar la Captacion de Nuevos Clientes

Adicionalmente, como se detall6 en el punto 1.5.2. Marketing y Ventas, la empresa carece de un proceso
estructurado para la captacion de nuevos clientes, lo que dificulta la proyeccion de un crecimiento consistente y
sostenible en el corto y mediano plazo. Actualmente, la adquisicién de nuevos clientes depende en gran medida de
actividades secundarias realizadas por el Director Fundador, como ponencias en universidades, lo que limita
significativamente la capacidad de la empresa para generar nuevas oportunidades de negocio de manera autébnoma y
sistematica. Esto subraya la necesidad de establecer un enfoque mas proactivo y estructurado para atraer clientes

nuevos.

Ademas, no se ha encontrado evidencia de que la empresa tenga un plan concreto para implementar un area

comercial especializada en la captacion de nuevos clientes. Esta carencia esta relacionada con el enfoque
predominante en la atencion de la cartera actual, que se compone de tres clientes estables y, en promedio, tres

clientes adicionales por campaiias especificas. Sin una estrategia formal para la captacion de clientes, la empresa

enfrenta una barrera considerable para expandirse y garantizar un flujo constante de nuevos proyectos que respalden
su crecimiento a largo plazo.

2.3 Matriz de Complejidad versus Beneficio

La matriz de complejidad versus beneficio se utilizo para priorizar los problemas identificados por el equipo de tesis
y la gerencia de la Compaiiia, mediante la evaluacion de tres criterios. Como primer punto, se calcul6 el beneficio,
que se mide seglin el impacto de la resolucion del problema, con valores asignados entre 0.00 y 1.00 y la suma total

de todos los problemas igual a 1; segundo, se cuantificod la complejidad, definida por la cantidad de recursos
requeridos y las unidades de negocio involucradas en la solucion, con valores en una escala del 1 al 3; y tercero, de
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calculo la criticidad, que se obtiene multiplicando el beneficio por la complejidad, donde los puntajes mas altos
indican los problemas mas criticos para la empresa. En la Tabla 2 se pueden observar los resultados de esta matriz,
que ayuda a identificar las areas que requieren atencion prioritaria:

Tabla 2

Matriz de Complejidad versus Beneficio

Problema Beneficio Complejidad Criticidad
1. Falta de experiencia y conocimientos en gestion financiera por parte  0.40 3 1.20
de los lideres de la compaiiia
2. Inadecuado clima laboral e insatisfaccion del personal de la empresa  0.10 1 0.10
3. Falta de un diferenciador claro o valor agregado de la empresa sobre ~ 0.30 3 0.90
su competencia
4. Falta de un area comercial para impulsar la captacion de nuevos 0.20 2 0.40
clientes

Como parte de la matriz de complejidad versus beneficio, se observa que el problema con
mayor criticidad es la falta de experiencia y conocimientos en gestion financiera por parte de los
lideres de la compaifiia, ya que es el problema que de resolver puede aportar un mayor beneficio,
pero también tiene una de las escalas mas altas de complejidad. A ello, le sigue la falta de un
diferenciador claro o valor agregado de la empresa sobre su competencia, con un beneficio menor,
pero de igual complejidad que el problema anterior. En tercer lugar, se obtuvo la falta de un area
comercial para impulsar la captacion de nuevos clientes, con un menor beneficio y con menor
complejidad y; en cuarto lugar, se cuenta con el inadecuado clima laboral e insatisfaccion del
personal de la empresa, ya que es el de menor beneficio en el corto plazo, pero también el de menor
complejidad, ya que, resolviendo el problema de la gestion financiera, se puede abordar este punto
sin mayor complejidad.

2.4 Problema Principal

A través del analisis exhaustivo realizado en la matriz de priorizacidn, se estableci6 que el principal desafio que
enfrenta la agencia publicitaria "Why Not?" reside en la carencia de experiencia y conocimientos en gestion
financiera por parte de sus lideres. Esta deficiencia puede tener un impacto significativo en la capacidad de la
empresa para tomar decisiones estratégicas informadas y sostenibles, afectando no solo la salud financiera de la
organizacion, sino también su proyeccion y crecimiento a largo plazo. La falta de habilidades en esta area critica
puede limitar la capacidad de la agencia para optimizar sus recursos, gestionar adecuadamente su flujo de efectivo y
elaborar presupuestos precisos, lo que a su vez podria comprometer la ejecucion eficaz de proyectos y la satisfaccion
del cliente. Abordar esta situacion es fundamental para fortalecer la estructura de liderazgo y mejorar el desempefio
general de la agencia en un entorno competitivo.
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2.5. Resumen

Como parte del diagnostico empresarial y problema principal de "Why Not?", se identificaron varios puntos clave a
través de la aplicacion de la metodologia Design Thinking, destacando la inadecuada gestion financiera como la
principal limitacion, debido a la falta de conocimientos de los lideres, lo que afecta la rentabilidad y genera deudas
sin retorno por la toma de decisiones sin un fundamento base o conocimientos especializado. Ademas, se evidencio
la existencia de un clima laboral deficiente debido a conflictos entre accionistas y sobrecarga laboral, lo que reduce
la confianza y la colaboracion. A ello, se sumd el déficit en la captacion de nuevos clientes por la ausencia de un
area comercial estructurada y la falta de un diferenciador en el mercado, ya que la estrategia principal de “costo
transparente” no es percibida por el cliente y; por ende, no termina permitiendo generar una ventaja competitiva. La
evaluacion mediante la matriz de complejidad versus beneficio confirmo que la falta de experiencia en gestion

financiera es el problema mas critico a resolver, dado su impacto en la toma de decisiones estratégicas y la salud
financiera de la empresa, siendo fundamental abordar esta deficiencia para optimizar recursos y garantizar un
crecimiento sostenible a largo plazo.

Capitulo III: Determinacion de Causas del Problema Principal

En este capitulo se llevo a cabo el analisis de causa raiz del problema principal utilizando herramientas cualitativas y
cuantitativas, destacando el Diagrama de Ishikawa y la matriz de priorizacion. Estas herramientas permitieron
desglosar y comprender de manera mas profunda los factores subyacentes que contribuyen al problema de la
inadecuada gestion financiera, facilitando asi la identificacion de las areas que requieren intervencion y mejora. Este
analisis permite desarrollar un enfoque sistematico para abordar las causas del problema y, en consecuencia, disefiar
estrategias efectivas para su resolucion.
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3.1. Diagrama de Ishikawa

Se empleo el diagrama de Ishikawa con el objetivo de identificar las causas principales y secundarias del problema
central, estructurando el analisis en las cuatro categorias detalladas en la figura 2. Para definir las causas en cada una
de estas categorias, se llevd a cabo una revision exhaustiva de los procesos de la compaiiia, asi como un analisis de
las respuestas obtenidas en las reuniones y cuestionarios respondidos por la gerencia. Este enfoque permiti6 una
comprension mas clara de los factores que contribuyen al problema, para asi facilitar la formulacién de estrategias
adecuadas para su resolucion.



Figura 2

Diagrama de Ishikawa
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3.2 Matriz de Priorizacion Causa — Raiz

Las causas del problema principal fueron evaluadas mediante la Matriz de jerarquizacion de las causas identificadas,
en la que se valoro el grado de importancia de cada causa de acuerdo con una escala especifica (ver Tabla 3). Esta
escala clasifica las causas en diferentes categorias, donde un puntaje de 1 a 3 indica "sin importancia", de 4 a 5
sefiala "poca importancia", de 6 a 7 implica "medianamente importante", de 8 a 9 designa "importante" y un puntaje
de 10 significa "muy importante". Esta metodologia, obtenida de “Uso secuencial de herramientas de calidad en los
procesos productivos” de Lopez (2014), permitid priorizar las causas seglin su impacto en el problema principal,
facilitando asi un enfoque mas claro para su abordaje.

Tabla 3

Escala de Importancia

Escala Grado de Importancia
1-3 Sin importancia
4-5 Poca importancia
6-7 Medianamente importante
8-9 Importante

10 Muy importante

Nota. Obtenido de “Uso secuencial de herramientas de calidad en los procesos productivos”, Lopez (2014).

Como se puede observar, la categorizacion de escalas va desde la escala de 1 “sin importancia” hasta la escala 10
“muy importante”. De igual forma, a continuacion, se presenta la matriz de jerarquizacion de las causas identificadas
del problema principal, en la que se valoraron tres tipos de impactos: En el proceso, en el costo y en el cliente,
observandose que los problemas con mayor impacto fueron la falta de personal, el personal no capacitado y la falta
de herramienta de gestion financiera. Se presenta a continuacion la matriz de jerarquizacion de las causas
identificadas del problema principal:

Tabla 4

Matriz de jerarquizacion de las causas identificadas del problema principal

N° Categoria Problema Impacto en Impacto Impacto en Puntaje
el proceso en el costo el cliente Total
1. Manodeobra Falta de personal 10 10 2 22
2. Manodeobra Personal no capacitado 8 10 2 20
3. Método Falta de estandarizacion de los procesos financieros 8 6 2 16
4. Magquinaria Falta de herramienta de gestion financiera 8 10 2 20
5. Medicién Falta de seguimiento al reporte financiero 8 8 2 18
6.  Medicion No se han definido KPI’s financieros 6 4 2 12

De acuerdo con los impactos identificados, se elabord una Matriz de Pareto mediante el desarrollo de una tabla de
criterios de evaluacion y puntuacion, que asignd un puntaje a cada problema. Para ello, se cruzaron la frecuencia y el
impacto, lo que permitié obtener un total de nueve valores posibles para cada problema reconocido. Los resultados
de este analisis se presentan en la tabla a continuacion, proporcionando una base solida para la priorizacion de los
problemas en funcion de su gravedad y prevalencia en la organizacion

Tabla 5

Criterios de Evaluacion y Puntuacion

Criterios de evaluacién y puntuacion Impacto
Bajo Medio Alto

Frecuencia Ocasional
Regular 2 3 4

\]
w
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Siempre 3 4 5
Nota. Obtenido de “Uso secuencial de herramientas de calidad en los procesos productivos” Lopez (2014).

Para de la Matriz de Pareto, se cruzaron los valores de frecuencia con los de impacto, cuantificandose en la columna
de impacto total. A continuacion, se realizé una suma acumulativa de los impactos, que se reflejaron en la tltima
columna como porcentaje acumulado, calculando el puntaje acumulado en relacion con el total del puntaje. De este
modo, se obtuvo una matriz que permite visualizar de manera efectiva cuales problemas tienen un mayor impacto y
deben ser priorizados para su resolucion.

Tabla 6
Matriz de Pareto
N° Categoria Problema Frecuencia  Impacto Impacto Total %
total acumulado Acumulado
Mano de obra  Falta de personal Siempre Alto 5 5 6%
1.2 Mano de obra  Personal no capacitado Ocasional Medio 2 7 9%
2.1 Me¢étodo Falta de estandarizacion de los Regular Alto 4 11 14%
procesos financieros
4.1 Medicion Falta de seguimiento al reporte Siempre Alto 5 16 20%
financiero
4.2 Medicion No se han definido KPI’s Regular Medio 3 19 24%
financieros
3.1 Maquinaria Falta de herramienta de gestion Regular Bajo 2 21 27%
financiera

Total 100%

Ante los resultados de la Matriz de Pareto, se puede observar que los dos principales problemas identificados son la
falta de personal y la falta de seguimiento al reporte financiero. La falta de personal, clasificada como un problema
que ocurre siempre y con un alto impacto, obtuvo un puntaje total de 5, mientras que la falta de seguimiento al
reporte financiero, que también se presenta siempre y tiene un alto impacto, alcanzé también un puntaje total de 5.
Estos hallazgos resaltan la necesidad de abordar estas cuestiones de manera prioritaria para mejorar la operatividad y
la gestion financiera dentro de la organizacion.

3.3 Causas identificadas del problema principal

Los resultados indican que el problema principal de la empresa se origina a partir de dos causas que representan mas
del 80% de los impactos, tal como se observa en la Figura 3. Con el fin de determinar la causa raiz de este problema
y proponer soluciones efectivas, se elabor6 un analisis de los “5 porqués” o “escaleras de porqués”. Este analisis se
centra en evaluar las dos causas principales identificadas, permitiendo asi el desarrollo de acciones preventivas y
correctivas para abordar de manera efectiva los problemas relacionados.

La Figura 3 también revela que los problemas identificados estan estrechamente relacionados con la gestion
financiera, donde la falta de personal experto en finanzas se destaca como la mayor preocupacion. Otros problemas
relevantes incluyen la falta de estandarizacion en los procesos financieros y la ausencia de un sistema adecuado de

informes, lo que dificulta la toma de decisiones informadas. Ademads, se ha evidenciado que el personal no esta
capacitado y que ciertos elementos centrales de la gestion financiera no estan siendo contemplados, lo que subraya
la necesidad de mejoras en capacitacion y procesos para optimizar el desempefio de la agencia.



Figura 3

Diagrama de Pareto del Problema Principal
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Tabla 7

Analisis de los 5 Por qué

N°  Causa 1 por qué 2 por qué 3 por qué 4 por qué 5 por qué
Porque la Porque la
gerencia solo  gerencia no
Porque no Porque la cuenta con una cuenta con
existe el interés gerencia piensa personaenel  perfil Porque el
de la Gerencia que los temas  4rea financierosy  expertis de la
por organizar  financierosy  administrativa contable y solo gerencia actual
los procesos de contables solo sin epertis en el contratarona  se centra en los
Falta de gestion tienen como area financiera una persona temas core del
personal enel  financieray proposito la y contable que para los temas nogocio (disefio
area financiera y contable de la  declaracion de  pueda operativos de publicidad y
1.1 contable Compafiia impuestos asesorarlos administrativos ventas)
Por que la
gerencia con la
jerarquia 'y
responsabilidad
para evaluar el
desempeiio
financiero de la Porque la
Compiiia son el Por que falta de gerencia solo
Director un presupuesto Porque no Porque la cuenta con una
Fundador (se  adecuado para existe el interés gerencia piensa persona en el
centra en las asignar recursos de la Gerencia que los temas  drea
ventas), ala por organizar  contables y administrativa
Director de contratacion de los procesos de financieros solo sin epertis en el
Falta de Medios (se personal con  gestion tienen como area financiera
seguimiento al  centra en el experiencia en financiera y proposito la y contable que
reporte diseflo de finanzas y contable de la  declaracion de  pueda
1.2 financiero proyectos). contabilidad Compaiiia impuestos asesorarlos
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La Tabla 7 indica que la causa raiz de la "falta de personal en el area financiera y contable" es que la gerencia no
demuestra interés en contratar personal especializado, lo que se debe a una perspectiva administrativa limitada. Por

otro lado, la “falta de seguimiento al reporte financiero” es debido a la ausencia de un presupuesto adecuado
dificulta la asignacion de recursos, y la direccion general no considera la relevancia de contar con expertos en

finanzas y contabilidad. Este enfoque destaca las decisiones gerenciales como un factor clave en la problematica
identificada.

3.4. Resumen

Se realizd un analisis exhaustivo de las causas del problema principal a través de herramientas cualitativas y

cuantitativas, como el Diagrama de Ishikawa y la matriz de priorizacion. Se analizd tanto los procesos internos de la

compafiia como las respuestas de la gerencia, destacando que la falta de personal, la falta de capacitacion del

personal y la ausencia de herramientas de gestion financiera son problemas criticos. De igual forma, se evaluaron las

causas del problema principal mediante una matriz de priorizacion, considerando su impacto en el proceso, el costo
y el cliente. Adicionalmente, se asignaron puntajes que revelaron que los problemas mas significativos son la falta
de personal y la falta de seguimiento de los reportes financieros. Finalmente, identificaron dos causas principales

que contribuyen al problema principal, las cuales se correlacionan con deficiencias en la gestion financiera.
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Se llevo a cabo un analisis de los "5 porqués", que reveld que la falta de personal especializado se debe a la falta de
interés de la gerencia en contratarlo. Asimismo, se determiné que la falta de seguimiento a los reportes financieros
estd relacionada con la ausencia de un presupuesto adecuado y la subestimacién de la importancia de contar con
expertos en finanzas. Estos hallazgos evidencian la necesidad de implementar mejoras tanto en la capacitacion del
personal como en los procesos de gestion financiera, lo que requiere acciones inmediatas para abordarlos de manera
efectiva.

Capitulo IV: Alternativas de Solucion

En esta seccion, se desarrollaron y priorizaron tres opciones de solucion para los problemas identificados en la
compailia, para ello se detalla cada una de las propuestas. Cada propuesta muestra las actividades para llevar a cabo
su implementacion y desarrollo, con el fin de determinar su complejidad y, a través de una valoracion, estimar la
solucién pertinente para Why Not?. La alternativa de solucion brindada debe ser eficiente en costos y tiempo y debe
considerar la menor complejidad posible.

4.1 Propuestas de Solucion

Las propuestas de solucion fueron el resultado de los analisis realizados a partir de cuestionarios y reuniones con las
principales gerencias de la Compaiiia. Estas propuestas tienen un objetivo en comun, mejorar la gestion de la
empresa, pero se diferencian en los recursos a utilizar y las actividades clave. A continuacion, se presentan cada una
de las propuestas de solucion:

4.1.1 Implementar un Area de Finanzas y Contabilidad a través de un Equipo Financiero y/o

Contable Interno

Esta propuesta tiene como objetivo implementar un area de finanzas y contabilidad en la compaiiia a través de la
contratacion de recursos internos, quienes se encargaran de elaborar procesos y politicas relacionadas con la gestion
financiera de manera especializada. Esta propuesta disruptiva radica en la creacion de un equipo dedicado que no
solo manejara la informacion contable y tributaria, sino que también participara activamente en la toma de
decisiones estratégicas mediante la elaboracion de reportes periddicos para la gerencia. Al contar con personal
interno, la empresa asegura un enfoque mas alineado con su cultura organizacional y una respuesta agil a las
demandas comerciales y financieras. Ademas, la presencia de un equipo interno fomenta una mayor comprension de
las dinamicas y necesidades de la empresa, permitiendo una planificacion y ejecucion mas efectiva de las estrategias
financieras. La implementacion de estos procesos financieros contribuird a aumentar la eficiencia operativa y a
minimizar errores en los reportes, lo que, a su vez, mejora la confianza de la gerencia en la informacion
proporcionada. También se facilita una adaptaciéon continua a cambios de normas legales, gracias al aprendizaje
constante y la capacitacion del personal, lo que asegura que la compaiia esté siempre un paso adelante en
comparacion con sus competidores. Para la presente propuesta, se han estructurado cinco etapas para su
implementacion:

Etapa 1: Contratacion de Personal

Para el proceso de contratacion de personal, se debera contratar como minimo de tres (3) profesionales con
experiencia en finanzas y contabilidad. Este proceso iniciara con el desarrollo del perfil de los puestos, luego con el
proceso de convocatoria y seleccion y finalmente con la contratacion de las personas idoneas para el puesto. Los
puestos y actividades que cada puesto debe cumplir se plantean a continuacion:

a) Analista Financiero Senior:

e  Gestionar tesoreria, cobranzas, pagos a proveedores, personal e impuestos.
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e Planificar y actualizar el flujo de caja, asegurando la liquidez.
e Evaluar opciones de financiamiento para capital de trabajo.

e Realizar reportes financieros periddicos (mensuales, trimestrales y anuales) que analicen el
desempeilo financiero y presentarlos a la gerencia.

b) Analista Contable Senior:

e Preparar la informacion contable y las declaraciones de impuestos mensuales.
e  Monitorear cambios en normativas fiscales y tributarias que impacten las operaciones.
e Colaborar en la elaboracion de reportes financieros junto al analista financiero senior.

¢) Asistente Contable y Financiero:
e Apoyar en las tareas operativas diarias relacionadas con la gestion financiera.
e Realizar registros contables y preparar declaraciones de impuestos bajo supervision.
Etapa 2: Desarrollo de Procesos y Politicas

Se elaboraran los procesos financieros estandarizados, asi como las politicas del area de finanzas. Es importante
estandarizar estos procesos, ya que, de no hacerlo, cada vez que se contrate nuevo personal para los puestos, cada
persona actuara segun su parecer y conocimientos y no bajos los estandares de la empresa. Se contemplan como
parte de estos procesos y politicas, la elaboracion de los siguientes documentos:

e Politicas de gestion de tesoreria y flujo de caja.
e Procedimientos para la preparacion y revision de estados financieros.
e Normativas para la declaracion y pago de impuestos.
e Protocolos de comunicacion de reportes financieros a la gerencia.
Etapa 3: Capacitacion del Equipo

De igual forma, como parte de la etapa 3, se desarrollard un programa de capacitacion continua. Un programa de
capacitacion continua permitira que el personal mantenga sus conocimientos actualizados y permitan a la empresa
continuar creciendo. Entre las capacitaciones continuas se mantendran vigentes siempre las siguientes, existiendo la
factibilidad de agregar capacitaciones adicionales seguin las necesidades de la empresa lo requieran:

e Actualizacion en normativas fiscales y contables.
e Capacitacion en herramientas y software de gestion financiera.
e Desarrollo de habilidades analiticas y de reporte financiero.
Etapa 4: Integracion con otras Areas de la Compaiiia

Se fomentard la integracion del area de finanzas con otras de la compaiiia, como recursos y humanos y las
operaciones de la empresa, ya que se debe mantener un control adecuado. Es primordial que esta area haga
seguimiento de todos los recursos que se utilizan, con el fin de que se puedan identificar puntos de mejora. La
integracion de estas areas debe cumplir con:

e  Alinear los procesos financieros con los objetivos generales de la empresa.

e Establecer canales de comunicacién claros para que el nuevo equipo reciba informacion relevante
y brinde apoyo en la toma de decisiones.

Etapa 5: Monitoreo y Evaluacion
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Como parte de la ultima etapa, se realizara el monitoreo y evaluacion de procesos. Este proceso es importante para
asegurar que los objetivos planteados se cumplan y que la implementacion de las mejoras se vea reflejada en las
finanzas de la empresa. Para ello, se deberan mantener de forma continua las siguientes actividades:

e  Creacion de indicadores clave de desempefio (KPIs) para:
e Evaluar el rendimiento del nuevo equipo y la efectividad de los procesos implementados.

e Programar revisiones periddicas del desempeiio financiero y ajustes a los procesos seglin sea
necesario, asegurando el logro de los objetivos establecidos.

La implementacion de un area interno de finanzas y contabilidad ofrece numerosos beneficios, como un acceso
constante a datos financieros que permitira tomar decisiones mas informadas y oportunas. También proporciona una
respuesta agil a las obligaciones tributarias y tareas contables, y asegurara que el equipo esté alineado con la cultura

de la organizacion, facilitando su adaptacion a las condiciones cambiantes del negocio. Para implementar esta
propuesta, se debe considerar un presupuesto que incluya sueldos, beneficios, y posibles gastos asociados al proceso
de reclutamiento y formacion del personal, asi como los costos de implementacion de las herramientas tecnoldgicas
necesarias para una gestion eficiente de las finanzas.

4.1.2 Implementar un Area de Finanzas y Contabilidad a través de un Equipo Financiero y/o

Contable Externo

Esta propuesta tiene como objetivo implementar un area de finanzas y contabilidad en la Compafiia mediante la
contratacion de recursos externos especializados. Estos recursos se encargaran de elaborar procesos y politicas
relacionadas con la gestion financiera, asi como de preparar la informacion contable y tributaria necesaria para
realizar reportes a la gerencia y gestionar la declaracion de impuestos. Para esta propuesta, se espera que la Gerencia
contrate un proveedor de servicios profesionales con experiencia en contabilidad, tributacion y finanzas que esté
capacitado para llevar a cabo funciones clave, asegurando asi una gestion financiera eficiente y alineada con las
necesidades de la empresa:

e Gestion de cobranzas a clientes, pagos a proveedores, personal e impuestos, entre otros.
e Planificacion y actualizacion del flujo de caja para los meses siguientes.

e Evaluacion de financiamientos corrientes (para capital de trabajo) para mantener un adecuado
nivel de liquidez.

e Implementacion de evaluacion de la rentabilidad de proyectos a clientes (basado en los costos
reales)

e  Preparacion de la informacion contable mensual.
e Declaracion de impuestos mensuales y anuales.

e Comunicar a la gerencia los asuntos fiscales y tributarios que puedan afectar a las operaciones de
la Compaiiia.

e Reportar periodicamente a la gerencia los resultados financieros y contables de la Compaifiia.

e Brindar capacitacion a la gerencias y principales jefaturas sobre temas financieros que puedan
aplicarse a las actividades del negocio.

Para la ejecucion de esta propuesta, se ha ejecutado un programa en seis etapas, las cuales tienen como finalidad
poder desarrollar adecuadamente la propuesta. Al ser éste un proceso que se trabajara con el apoyo de externos
debera contemplar algunas actividades adicionales. A continuacion, se adjuntan las etapas propuestas:

Etapa 1: Analisis y Seleccion de Proveedores
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Como parte de la primera etapa, se realizara un analisis interno para definir las areas criticas donde se requiere
apoyo externo. Posterior a ello, se buscaran empresas con experiencia en servicios de contabilidad, tributacion y
finanzas. Con las empresas evaluadas, se procedera a analizar las propuestas de proveedores considerando los
costos, experiencia, servicios ofrecidos, y referencias. Finalmente, se elegira al proveedor que mejor se alinee con
los objetivos estratégicos de la compaiiia.

Etapa 2: Contratacion y Planificacion

Como parte de la segunda etapa se iniciara estableciendo los términos y condiciones, incluyendo el alcance de los
servicios y el costo. Posterior a ello, se creara un cronograma detallado que incluya todas las funciones clave a
realizar por el proveedor. Para cerrar la etapa, se tendra una reunion para validar las funciones clave con gerencia.

Etapa 3: Procesos y Politicas del Area

La etapa 3 iniciara con el establecimiento de procesos y politicas, en la cual el proveedor creara procedimientos
estandarizados para la gestion financiera y contable. Asimismo, se implementaran herramientas tecnologicas
necesarias para realizar las funciones contables y financieras. Para ello, se utilizaran las herramientas propuestas por
el proveedor del servicio, de acuerdo con los alcances del mismo.

Etapa 4: Ejecucion de Tareas Operativas

Como parte de la etapa 4, el proveedor de servicios externo debera ejecutar las actividades asignadas de forma
mensual. El cumplimiento de estas actividades estara a cargo del proveedor externos de servicios; sin embargo, la
validacion de estas debe ir de la mano de la validacion y visto bueno de gerencia. Entre las actividades se
contemplan las siguientes que se estructuraron:

e Administrar eficientemente las cobranzas a clientes, asi como los pagos a proveedores, empleados
e impuestos.

e Realizar y actualizar la planificacion del flujo de caja para asegurar una prevision adecuada de las
necesidades financieras en los proximos meses.

e Analizar opciones de financiamiento corriente para mantener niveles adecuados de liquidez y
apoyar el capital de trabajo.

e Implementar métodos de evaluacion de la rentabilidad de proyectos dirigidos a clientes, basados
en los costos reales.

e Llevar a cabo la preparacion mensual de los estados financieros y otros documentos contables
necesarios.

e Realizar declaraciones de impuestos tanto mensuales como anuales, asegurando el cumplimiento
de las normativas fiscales.

o Informar a la gerencia sobre cualquier asunto fiscal y tributario que pueda impactar las
operaciones de la Compaiiia.

Etapa 5: Reporteo y Comunicacion

Al igual que la etapa 4, la etapa 5 es una etapa que se dara de forma mensual, la cual incluye la preparacion y
presentacion de informes contables mensuales. Asimismo, como parte de un plan de comunicacion, se tendran
reuniones para avisar sobre asuntos fiscales y tributarios relevantes y presentar resultados financieros de forma

regular. Dichas reuniones, deberan ser programadas de forma periodica.

Etapa 6: Capacitacion y Revision

Como parte de la mejora continua, la etapa 6 contempla la capacitacion y revision de acciones, para lo cual se
debera proveer formacion sobre temas financieros a la gerencia y equipos clave para mejorar su comprension y
aplicacion en el negocio. Finalmente, se evaluara el desempefo del proveedor y realizardn ajustes en el proceso para
optimizar el servicio conforme a las necesidades cambiantes del negocio. Todo ello de la mano del proveedor de
servicios externos para asegurar los mejores resultados.
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Bajo esta propuesta, el equipo externo a cargo de la gestion financiera y contable no estaria a disposicion de la
compaiiia a tiempo completo, y se no encontraria sujeta a régimen de subordinacion. Este tipo de proveedores de
servicio suele utilizar a sus recursos para realizar las actividades descritas con anterioridad a distintas compaiiias. El
costo de los servicios profesionales seria facturado a la compaiiia y pagados de acuerdo con los pactado con el
proveedor (normalmente de forma mensual), ademas, que estos servicios estan sujetos a IGV, el cual podra ser
utilizado como crédito en la declaracion mensual de la Compaiiia.

4.1.3 Contratacion de un Analista de Procesos para Estandarizacion de Procesos Financieros

y Puestos Gerenciales

Esta propuesta tiene como objetivo contratar un Analista de Procesos para estandarizacion de procesos financieros y
puestos gerenciales. En la actualidad, si bien es cierto la empresa maneja sus finanzas y contabilidad con el apoyo de
un tercero, no se cuenta con un proceso estandarizado para llevar a cabo los procesos financieros de la empresa, es
por ello por lo que se evidencia la necesidad de estandarizar los procesos financieros para evitar la toma de
decisiones de forma empirica. Asimismo, es necesario que se estandaricen los puestos gerenciales, ya que su
participacion en estos procesos financieros no es clara y; por tanto, no se toman decisiones de forma ordenada y de
acuerdo con la informacion disponible. Para cumplir con el objetivo planteado, se contempla seguir las siguientes

seis etapas:

Etapa 1: Diagnostico Inicial

Como parte de la primera etapa, se analizaran los procesos financieros existentes y la participacion actual de los
puestos gerenciales. Posterior a ello, se identificaran las inconsistencias y areas que requieren estandarizacion para
mejorar la toma de decisiones. Finalmente, se reunira informacion relevante sobre las expectativas de los gerentes y

otros stakeholders respecto a los procesos estandarizados.

Etapa 2: Definicion del Perfil del Analista

Para iniciar la etapa 2, se definiran las habilidades, conocimientos y experiencia necesarios para el Analista de
Procesos. Como segundo paso se estableceran las funciones y tareas que el analista debera llevar a cabo,
enfocandose en la estandarizacion de procesos financieros y gerenciales. Como tercer paso, se generara el puesto del
perfil requerido, considerando que el tiempo de contratacion es solo para el tiempo en que se demore el
levantamiento de procesos y estandarizacion de los puestos gerenciales.

Etapa 3: Proceso de Contratacion

Se difundira la convocatoria para la posicion a través de plataformas de empleo y redes profesionales. Posterior a
ello se revisaran los curriculums, realizar entrevistas y evaluar las competencias de los candidatos. Finalmente, se
seleccionara al candidato adecuado y formalizar la contratacion.

Etapa 4: Estandarizacion de Procesos Financieros

El analista debera documentar los procesos financieros actuales y analizar su efectividad. Culminado ello,
establecera los procedimientos claros y ordenados para las actividades financieras, incluyendo la definicion de roles
y responsabilidades. Los procesos deberan estar documentados adecuadamente para mantener un registro de estos.
Finalmente, se introducira progresivamente los nuevos procesos y asegurar su comprension entre todos los
involucrados.

Etapa 5: Estandarizacion de Puestos Gerenciales

El Analista de Procesos analizara las responsabilidades de los puestos gerenciales en relacion con los procesos
financieros. Posterior a ello, desarrollara documentos que describan el papel de cada gerente en los procesos
estandarizados. Finalmente, realizara capacitaciones sobre los nuevos procesos y las expectativas relacionadas con

sus roles.

Etapa 6: Monitoreo y Mejora Continua
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Se realizara un seguimiento para evaluar la efectividad de los procesos estandarizados y la participacion gerencial.
Se recogeran los comentarios de los involucrados para identificar areas de mejora. Finalmente, se modificaran los
procesos seguin sea necesario para asegurar su alineacion con las necesidades de la empresa.

Para esta propuesta de solucion, se tiene planteado la contratacion del Analista de Procesos por un mes para
estandarizar los procesos financieros y los roles gerenciales, ofreciendo diversos beneficios como una mejora en la
eficiencia operativa, una toma de decisiones mas estructurada y fundamentada en informacion precisa, ademas de
una mayor claridad en las responsabilidades de cada gerente. Este permitird minimizar errores, optimizar el uso de

recursos y ahorrar tiempo en las operaciones diarias. La inversion requerida incluye el salario del Analista de
Procesos y posibles costos asociados a la capacitacion y las herramientas necesarias para documentar y comunicar
los nuevos procedimientos.

4.2 Evaluacion de las Alternativas de Solucion

Con el proposito de encontrar la solucion mas adecuada para la Compaiiia, se trabajé en conjunto con la gerencia
para definir una serie de criterios que guiardn el analisis de las alternativas de solucion. Estos criterios estan
fundamentados en las preocupaciones que la gerencia enfrenta al momento de tomar decisiones de negocio, lo que
asegura que las soluciones propuestas aborden de manera efectiva sus necesidades y expectativas. Al establecer
estos criterios claros, se facilitara un proceso de evaluacion mas objetivo y alineado con los objetivos estratégicos de
la empresa.

Los criterios de evaluacion para las alternativas de solucion se estructuran en tres aspectos fundamentales: Costo,
complejidad de implementacion y tiempo. En cuanto al costo, se califica cada opcion en una escala del 1 al 5, donde
5 indica que la alternativa es menos costosa, 3 representa un costo medianamente accesible, y 1 se asigna a las
opciones que son altamente costosas. Por otro lado, la complejidad de implementacion evalta el nivel de dificultad
asociado a la realizacion de cada solucion, de nuevo utilizando una escala del 1 al 5, donde 5 representa que la
solucion es menos compleja y 1 que es muy compleja, tomando en cuenta los recursos disponibles en la compaiia.
Finalmente, el tiempo considera el periodo requerido para completar la implementacion, asignando 5 a aquellas
opciones que tardan menos de 2 meses, 3 a las que requieren entre 2 y 4 meses, y 1 a las que superan los 4 meses. Al
combinar estas evaluaciones, se pretende obtener una vision clara y estructurada de las alternativas, permitiendo
identificar la solucion mas adecuada para la compaiiia, tal como se presenta a continuacion:

Tabla 8

Matriz de Evaluacion de Alternativas de Solucion

N°  Categoria Costo Complejidad Tiempo  Total %
Acumulado
1 Contratacion de un equipo financiero y contable 1 1 3 5 14%
interno
2 Contratacion de un equipo financiero y contable 5 5 5 15 43%
externo
3 Contratacion de un analista de procesos para 5 5 5 15 43%
estandarizacion de procesos financieros y puestos
gerenciales
Total 100%

Segutn los resultados de la matriz de evaluacion de alternativas de solucion descrita en la Tabla 8, se ha priorizado la
opcion de contratar un equipo financiero y contable externo, asi como la contratacion de un analista de procesos para
la estandarizacidon de procesos y puestos de trabajo. Ambas alternativas obtuvieron los puntajes més altos, lo que
refleja su Optima alineacidn con los criterios de costo, complejidad de implementacion y tiempo requeridos. Esta
priorizacion sugiere que estas opciones no solo son viables desde una perspectiva financiera, sino que también
pueden ser implementadas de manera relativamente rapida y con un nivel de complejidad manejable, lo que las
convierte en soluciones atractivas para la compaifiia.
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4.3 Resumen

En el Capitulo IV se analizaron y priorizaron tres alternativas para abordar los problemas de gestion financiera en la
compaiiia: 1) implementar un area de finanzas con un equipo interno, 2) contratar un equipo externo de finanzas y
contabilidad, y 3) contratar un analista de procesos para la estandarizacion de procesos financieros y puestos
gerenciales. Se establecieron criterios de evaluacion tales como costo, complejidad de implementacion y tiempo
requerido, lo que permitié una comparacion objetiva entre las opciones. Como resultado, se determiné que la opcion
mas favorable consiste en contratar un equipo externo y un analista de procesos, ya que estas alternativas se
destacaron por ser las mas costo-efectivas y menos complejas de implementar, optimizando asi la gestion financiera
y contable de la organizacion.

Capitulo V: Plan de Implementacion y Factores Clave de Exito

Luego de la evaluacion realizada a las alternativas de solucion planteadas anteriormente y seleccionar la mas idénea
para abordar los problemas identificados para la compaiiia. En este capitulo se describiran las actividades clave, el
cronograma y los responsables de la implementacion de la alternativa seleccionada. Asimismo, se indican los
factores criticos de éxito y los riesgos identificados para el proyecto.

5.1 Actividades Clave

Para una implementacion exitosa de las propuestas de mejora, se recomienda a la compaiiia definir las siguientes
actividades clave: en primer lugar, para la implementacion del Area de Finanzas y Contabilidad a través de un
equipo externo, se debera llevar a cabo la Etapa 1: Analisis y Seleccion de Proveedores, donde se identificara el
apoyo externo necesario y se elegiran los proveedores mas adecuados; seguido de la Etapa 2: Contratacion y
Planificacion, que incluira la definicion de términos y condiciones, asi como la creacion de un cronograma
detallado; tras lo cual se avanzar a la Etapa 3: Procesos y Politicas del Area, donde se estableceran procedimientos
estandarizados y se implementaran las herramientas tecnoldgicas requeridas. A continuacion, la Etapa 4: Ejecucion
de Tareas Operativas, donde el proveedor realizaré las actividades asignadas mensualmente, seguido de la Etapa 5:
Reporteo y Comunicacion, que contemplard la preparacion y presentacion de informes contables de manera regular.
Por ultimo, la Etapa 6: Capacitacion y Revision garantizard que se realicen formaciones y que se evalue el
desempeiio del proveedor para optimizar procesos.

Simultaneamente, para la Contratacion de un Analista de Procesos para la Estandarizacién de Procesos Financieros y
Puestos Gerenciales, se comenzaré con la Etapa 1: Diagnostico Inicial, analizando los procesos existentes y las
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expectativas de los gerentes; luego, en la Etapa 2: Definicion del Perfil del Analista, se estableceran habilidades y
funciones necesarias; seguido por la Etapa 3: Proceso de Contratacion, donde se buscara y seleccionara al candidato
adecuado. Posteriormente, en la Etapa 4: Estandarizacion de Procesos Financieros, se documentaran los procesos
actuales y se estableceran procedimientos claros, continuando con la Etapa 5: Estandarizacion de Puestos
Gerenciales, que considerara el desarrollo de descripciones de roles y capacitacion. Finalmente, en la Etapa 6:
Monitoreo y Mejora Continua, se evaluara la efectividad de los procesos estandarizados y se recogeran
retroalimentaciones para su ajuste.

5.1.1 Actividades Clave para Implementar un Area de Finanzas y Contabilidad a través de un
Equipo Financiero y/o Contable Externo

Para la implementacion de un area de finanzas y contabilidad a través de un equipo financiero y/o contable externo,
se estan contemplando las seis etapas descritas en el punto 4.1.1. El cumplimiento de estas seis etapas permitira la
implementacion exitosa de la solucion planteada. A continuacion, se presentan las seis etapas tal como se
implementaran:

Etapa 1: Analisis y Seleccion de Proveedores

La primera fase consiste en identificar y contratar al proveedor de servicios financieros que mejor se ajuste a las
necesidades de la empresa. Este proceso contempla la evaluacion de la experiencia del proveedor, sus conocimientos
en gestion contable y tributaria, y su capacidad para manejar los desafios especificos del sector publicitario. La
gerencia de la compaiiia establecera los criterios que debera cumplir el proveedor, considerando experiencia en el
manejo de flujo de caja, gestion de impuestos, y conocimientos especificos del mercado peruano. La metodologia
utilizada para esta seleccion es la RFP (Request for Proposal), que permite solicitar propuestas formales a diferentes
consultoras y comparar alternativas con base en criterios predefinidos. El proceso de contratacion se desarrolla en
cuatro etapas: (1) Envio de RFP: se elaborara y enviara una solicitud de propuestas a proveedores seleccionados; (2)
Evaluacion de propuestas: se analizaran los costos, plazos de implementacion y referencias de clientes anteriores
mediante una matriz de evaluacion técnica y econdmica; (3) Seleccion del proveedor: se elegira al proveedor que
cumpla con los requisitos establecidos y ofrezca la mejor relacion costo-beneficio; y (4) Formalizacion del contrato:
la gerencia firmara un contrato que establecera los términos de la relacion comercial, asi como los entregables
esperados.

Etapa 2: Contratacion y Planificacion

Como parte de la segunda etapa, se iniciara estableciendo los términos y condiciones, incluyendo el alcance de los
servicios y el costo. Posterior a ello, se creara un cronograma detallado que incluya todas las funciones clave a
realizar por el proveedor. Este cronograma se ajustara a las necesidades identificadas en la fase de analisis. Para
cerrar la etapa, se tendra una reunion para validar las funciones clave con la gerencia, asegurando asi que todos los
involucrados estén alineados con los objetivos y actividades a realizar.

Etapa 3: Procesos y Politicas del Area

La etapa 3 iniciara con el establecimiento de procesos y politicas, en la cual el proveedor creara procedimientos
estandarizados para la gestion financiera y contable. Se llevara a cabo una evaluacion holistica de la situacion
financiera de la Compafiia, que implicara un analisis de todas las areas contables, fiscales y operativas que impactan
en la salud financiera de la empresa. Se considerara la revision de flujo de caja historico, analisis de estado de
resultados, y evaluacion de la estructura de costos. Asimismo, se implementaran herramientas tecnolégicas
necesarias para realizar las funciones contables y financieras. Para ello, se utilizaran las herramientas propuestas por
el proveedor del servicio, de acuerdo a los alcances del mismo.

Etapa 4: Ejecucion de Tareas Operativas

Como parte de la etapa 4, el proveedor de servicios externo debera ejecutar las actividades asignadas de forma
mensual, las cuales incluiran la identificacion de debilidades estructurales en la gestion financiera, asi como la
deteccion de errores contables y riesgos tributarios. El cumplimiento de estas actividades estara a cargo del
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proveedor externo de servicios; sin embargo, la validacion de las mismas debe ir de la mano con la validacion y
visto bueno de la gerencia. Entre las actividades se contemplan: Administrar eficientemente las cobranzas a clientes,
asi como los pagos a proveedores, empleados e impuestos, actualizar la planificacion del flujo de caja y realizar
declaraciones de impuestos tanto mensuales como anuales, asegurando el cumplimiento de las normativas fiscales.
También se incluirdn auditorias sobre saldos contables para identificar errores que influyan en la informacién
financiera, esto sera seguido por la comunicacion de asuntos y errores identificados durante las auditorias.

Etapa 5: Reporteo y Comunicacion

Al igual que la etapa 4, la etapa 5 es una etapa que se dara de forma mensual, la cual incluye la preparacion y
presentacion de informes contables mensuales. Ademas, se programaran reuniones periodicas con la gerencia para
comunicar los hallazgos y recomendaciones obtenidos durante la evaluacion, junto con la preparacion de
informacion financiera mensual que se debe incluir en los estados financieros. Esta etapa igualmente involucrara la
revision de politicas de cobranza y pagos, optimizando el ciclo operativo de la Compaiiia.

Etapa 6: Capacitacion y Revision

Como parte de la mejora continua, la etapa 6 contempla la capacitacion y revision de acciones, donde se debera
proveer formacion sobre temas financieros a la gerencia y equipos clave para mejorar su comprension y aplicacion
en el negocio. Se implementaran programas de capacitacion para asegurar que el personal esté preparado para
utilizar las nuevas herramientas y procesos, ademas de realizar entrenamiento practico con el nuevo sistema.
Finalmente, se evaluara el desempefio del proveedor y se realizaran ajustes en el proceso para optimizar el servicio
conforme a las necesidades cambiantes del negocio. Esto incluira la revision de las habilidades y competencias del
personal administrativo, asegurando que todos los equipos estén alineados con las nuevas politicas y
procedimientos. Durante esta etapa, se recogeran comentarios de los involucrados para identificar areas de mejora, y
se llevaran a cabo sesiones de retroalimentacion para definir en conjunto los pasos a seguir en la implementacion de
las recomendaciones formuladas por el equipo externo. La etapa de capacitacion y revision no solo servira para
mantener la calidad del servicio, sino también para fomentar una cultura de mejora continua y adaptabilidad dentro
de la organizacion, garantizando que las nuevas practicas se integren eficientemente en la gestion diaria de la
compaiia. Esto contribuira finalmente a una gestion financiera sélida y a una toma de decisiones mas informada,
permitiendo a la empresa desempefiarse mejor en un entorno cambiante.

5.1.2 Actividades Clave para la Contratacion de un Analista de Procesos para Estandarizacion

de Procesos Financieros y Puestos Gerenciales

De igual forma, para ejecutar la contratacion de un analista de procesos para estandarizacion de procesos financieros

y puestos gerenciales se llevaran a cabo de igual forma seis etapas. Sin embargo, cabe resaltar que este proceso esta

orientado a que se ejecute en un solo mes, ya que so6lo se estandarizaran los proceso. A continuacion, se presentan las
seis etapas:

Etapa 1: Diagnostico Inicial

La primera fase consiste en analizar los procesos financieros existentes y las expectativas de los gerentes respecto a
la estandarizacion. Este diagnostico permitira identificar inconsistencias y areas que requieren mejora. Se
programaran reuniones entre la gerencia y el equipo responsable para profundizar en la comprension de los procesos
operativos actuales y su impacto financiero, asegurando que todos los involucrados estén alineados con los objetivos
que se desean alcanzar.

Etapa 2: Definicion del Perfil del Analista

Como parte de la segunda etapa, se estableceran las habilidades, conocimientos y funciones necesarias para el
Analista de Procesos. Este perfil incluird competencias en la estandarizacion de procesos financieros y la orientacion
a resultados. Una vez definido, se generara la descripcion del puesto requerida, considerando que la contratacion se
realizara por un mes para asegurar que se logren los objetivos planteados en un tiempo efectivo.

Etapa 3: Proceso de Contratacion
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La etapa 3 se centrara en la busqueda y seleccion de candidatos adecuados. Se difundira la propuesta a través de
plataformas de empleo y redes profesionales, seguido de una revision de curriculums y la realizacion de entrevistas
para evaluar las competencias de los aspirantes. Finalmente, se seleccionard al candidato mas adecuado para el
puesto, quien comenzard a trabajar en la estandarizacion de procesos de inmediato.

Etapa 4: Estandarizacion de Procesos Financieros

En la etapa 4, el analista documentara los procesos financieros actuales y analizara su efectividad. Esto incluira la
creacion de procedimientos claros y ordenados que definiran las actividades financieras y las funciones
involucradas. Se abordara la identificacion de debilidades en la gestion y se propondran mejores practicas para
optimizar los procesos. Esta fase es crucial para establecer un marco de trabajo que permita una gestion mas
eficiente y ordenada.

Etapa 5: Estandarizacion de Puestos Gerenciales

La etapa 5 implicara analizar las responsabilidades de los puestos gerenciales en relacion a los procesos financieros.
Se desarrollaran descripciones de roles que reflejen la participacion de cada gerente en los nuevos procedimientos
estandarizados. Ademas, se llevaran a cabo capacitaciones para asegurar que todos los gerentes comprendan
claramente sus funciones y la forma en que deben aplicarlas en su trabajo diario.

Etapa 6: Monitoreo y Mejora Continua

Finalmente, en la etapa 6 se evaluara la efectividad de los procesos estandarizados y se recogeran
retroalimentaciones de los gerentes y otros involucrados. Este monitoreo permitira identificar areas de mejora y
realizar los ajustes necesarios para asegurar que los nuevos procedimientos se alineen con las necesidades de la

empresa. Se llevara a cabo un seguimiento constante para garantizar que las mejoras se mantengan y adapten a las
condiciones cambiantes del entorno empresarial. Todo este proceso se ejecutara en un mes, garantizando una
transicion agil y efectiva hacia un sistema de gestion mas estructurado y eficiente.

5.2 Balanced Scorecard

Considerando la propuesta de solucion seleccionada y en busqueda de identificar cudles son las estrategias mas
idéneas para implementar la solucion al problema que tiene la compaiiia se propone el Balanced Scorecard como se
muestra en la Tabla 12. El Balanced Scorecard o también conocido como Cuadro de Mando Integral en espaiiol, es
una herramienta de gestion estratégica que permite a las organizaciones medir y gestionar su desempefio conforme a
sus actividades con la estrategia y los objetivos establecidos, el cual fue desarrollado por por Kaplan y Norton en la

década de 1990, siendo caracterizado por su enfoque integral que considera diversas perspectivas que son
importantes para el éxito de la organizacion (Méndez & Méndez, 2021) Esta herramienta permite que se plantee los
objetivos de la solucion seleccionada y que su desempefio pueda ser monitoreado. Es importante acotar que se
consideraron unicamente las siguientes cuatro areas: (a) financiera, (b) clientes, (c) procesos y (d) aprendizaje. Estos
cuatro componentes hacen posible que se pueda analizar eficazmente el desempefio de la estrategia.

Tabla 9

Balanced Scorecard

Componente Objetivo Indicador
Financiera Pago a proveedores a tiempo % de pasivos vencidos
Seguimiento adecuado de cobranzas % de cuentas por cobrar vencidas
Mejora en la conversion del capital de Ratio de liquidez corriente
trabajo en efectivo
Clientes Mejora en la evaluacion de la propuesta % de rentabilidad por cliente

econdmica a los clientes
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Procesos Mejorar la eficiencia de los procesos Tiempo de preparacion de informacion
internos financiera

Aprendizaje Fomentar el conocimiento del equipo Numero de horas de capacitacion
en temas financieros brindadas a la gerencia

Considerando la propuesta de solucion seleccionada y en busqueda de identificar cuales son las estrategias mas
idéneas para implementar la solucion al problema que tiene la compaiiia se propone el Balanced Scorecard como se
muestra en la Tabla 9. Esta herramienta permite que se plantee los objetivos de la solucion seleccionada y que su
desempefio pueda ser monitoreado. Es importante acotar que se consideraron unicamente las siguientes cuatro areas:
(a) financiera, (b) clientes, (c) procesos y (d) aprendizaje. Estos cuatro componentes hacen posible que se pueda
analizar eficazmente el desempefio de la estrategia.

5.3 Tiempo de Implementacion y Presupuesto

De acuerdo con el entendimiento de la compaiiia y sus operaciones, el grupo consultor recomienda que la
implementacion del area financiera en la Compaiiia sea realizada dentro de las 11 semanas, luego de la contratacion
del equipo de trabajo externo. Ademas, se recomienda que el tiempo de transcurso del Plan no sea superior a las 16

semanas, debido a que un mayor periodo traeria consigo mas informacion y transacciones a analizar por parte del
equipo de finanzas y contabilidad externo. Para presentar de una forma mas grafica los tiempos de implementacion
de cada actividad, se desarroll6 un diagrama Gantt de implementacion, el cual es una herramienta de gestion que
permite ordenar un conjunto de actividades en funcion a la variable del tiempo. El diagrama se encuentra en la tabla
10 y tabla 11, y ha sido expresado en semanas. Este diagrama también incluye el area a cargo de la ejecucion, con el
motivo de que todos los responsables conozcan sus tiempos de involucramiento en el plan de implementacion.
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Tabla 10

Diagrama Gantt de Implementacion de un Area de Finanzas y Contabilidad a través de un Equipo Financiero y/o Contable Externo

Actividades Responsable 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
1. Analisis y Seleccion de Proveedores
Identificar areas criticas y establecer criterios Gerencia X
Envio de RFP a proveedores Gerencia X

Evaluacion de propuestas

Seleccion del proveedor

Formalizacion del contrato

2. Contratacién y Planificacion

Establecer términos y condiciones

Creacion de cronograma detallado

Validacion de funciones clave

3. Procesos y Politicas del Area
Establecimiento de procesos y politicas
Evaluacion holistica de la situacion financiera
Implementacion de herramientas tecnologicas
4. Ejecucion de Tareas Operativas
Ejecucion mensual de actividades
Administracion de cobranzas y pagos
Actualizacion de planificacion del flujo de caja

Preparacion y declaracion de impuestos

Preparacion y presentacion de informes contables

Programacion de reuniones para discutir hallazgos

5. Reporteo y Comunicacion

Comunicacion de hallazgos y recomendaciones
6. Capacitacion y Revision

Capacitacion sobre nuevos procesos

Evaluacion del desempefio del proveedor

Gerencia y Equipo
Financiero
Gerencia

Gerencia

Gerencia
Equipo Financiero

Gerencia

Equipo Financiero
Equipo Financiero

Equipo Financiero

Equipo Financiero
Equipo Financiero
Equipo Financiero
Equipo Financiero
Equipo Financiero

Equipo Financiero

Equipo Financiero

Equipo Financiero

Gerencia

XXX X X X

>

XXX X X X

>

XXX X X X

>

XXX X X X

e

XXX X X X

o

XXX X X X

e

XXX X X X

>

XXX X X X

>

Nota. Considerar que las etapas 4, 5 y 6 se realizan de forma mensual durante todo el afio.
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Tabla 11

Diagrama Gantt de Contratacion de un Analista de Procesos para Estandarizacion de Procesos Financieros y Puestos Gerenciales

Actividades Responsable 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
1. Diagnéstico Inicial
Analisis de procesos financieros y expectativas Gerencia X
Reuniones para entender procesos internos Gerencia y Analista X
2. Definicion del Perfil del Analista
Establecer habilidades y funciones necesarias Gerencia X
Generacion del perfil del puesto Gerencia X

3. Proceso de Contratacion

Difusién de la convocatoria Gerencia X
Revision de curriculums y entrevistas Gerencia y Analista X
Seleccion del candidato adecuado Gerencia X

4. Estandarizacion de Procesos Financieros
Documentacion de procesos actuales Analista X
Establecimiento de procedimientos claros Analista X

5. Estandarizacion de Puestos Gerenciales

Analisis de responsabilidades Analista X
Desarrollo de descripciones de roles Analista X
Capacitacion sobre nuevos procesos Analista X

6. Monitoreo y Mejora Continua

Evaluacion de la efectividad de procesos Analista y Gerencia X
Recogida de retroalimentacion Analista X
Ajuste de procesos segun las necesidades Analista y Gerencia X

Nota. Considerar la contratacion del Analista de Procesos se dara solo por el periodo de un afio.
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A continuacion, en la Tabla 12 se expone el presupuesto estimado de la implementacion del area de finanzas y
contabilidad a través de un equipo financiero y/o contable externo y de la contratacion de un analista de procesos
para estandarizacion de procesos financieros y puestos gerenciales, considerando los conceptos detallados en las seis
fases del plan de implementacion. El presupuesto debera ser revisado y aprobado por gerencia para su ejecucion. Se
contempla el siguiente presupuesto estimado para la implementacion de la solucion:

Tabla 12

Presupuesto Estimado de la Implementacion de la Solucion

. Costo .
Concepto Descripcion Unitario (S/.) Cantidad Total (S/.)
1. Implementacion del Area de Finanzas y Contabilidad

Proveedor de Servicios Financieros Costo mensual de $/7,000.00 12 meses S/ 84,000.00
servicios profesionales

Herramientas Tecnolégicas Software contable y S/ 4,500.00 I $/4,500.00
herramientas online

ERP para la empresa ERP Online S/.20,000.00 1 S/.20,000.00

Subtotal - Area de Finanzas y Contabilidad

S/108,500.00

2. Contratacion de un Analista de Procesos

Salario del Analista de Procesos (RxH)
Subtotal - Analista de Procesos

Total Presupuesto

S/ 3,500.00 1 S/ 3,500.00
S/ 3,500.00

S/120,000.00

Contratacion por un mes

Por tanto, se contempla un presupuesto anual de S/ 120,000.00. Este presupuesto se ejecutéd de acuerdo con los
precios referenciales de la ciudad de Lima. Su aprobacién y visto bueno final quedan a cargo de la gerencia.

5.4 Factores Claves de Exito

5.4.1 Habilitadores

Los factores habilitadores se definen como aquellos elementos que facilitan el éxito en la implementacion de la
solucioén al problema. Entre los habilitadores identificados, es fundamental la capacidad y predisposicion de la
gerencia para proporcionar la informacion necesaria a los proveedores de servicios profesionales y mantener una
comunicacion clara sobre los procesos internos de la Compaiiia. Ademas, el cumplimiento de los plazos establecidos
por parte del proveedor de servicios es crucial, asi como el adecuado involucramiento de los recursos necesarios
para abordar cada etapa clave en la implementacion del area de finanzas y contabilidad. Por ultimo, el analista de
procesos contratado debe cumplir con las funciones asignadas dentro del plazo establecido para asegurar una
transicion efectiva y eficiente.

5.4.2 Riesgos

Los factores de riesgo se definen como aquellos elementos que pueden obstaculizar la implementacion efectiva de la
solucion al problema. Entre los riesgos identificados se encuentra el riesgo de postergacion del proyecto, ya que gran
parte del tiempo de la gerencia se destina a resolver problemas cotidianos, lo que podria resultar en la falta de
priorizacion en la entrega de informacion al proveedor de servicios profesionales y al analista de procesos. Este
incumplimiento en los tiempos establecidos podria retrasar el progreso de la implementacion. Ademas, existe el
riesgo de no contar con la inversion necesaria para la contratacion tanto de un equipo de finanzas y contabilidad
externo como de un analista de procesos, lo que impediria abordar adecuadamente las necesidades financieras de la
compania.

5.4.2 Plan de Contingencia ante Riesgos
El primer riesgo es la postergacion del proyecto, que podria ocurrir si la gerencia no prioriza la entrega de

informacion al proveedor de servicios o al Analista de Procesos debido a la atencion a problemas cotidianos. Para
mitigar este riesgo, se deben asignar responsabilidades claras, designando un coordinador de proyecto que supervise
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las entregas de informacion y asegure el cumplimiento del cronograma establecido. Asimismo, se estableceran
reuniones periodicas, ya sea semanales o quincenales, entre la gerencia, el coordinador de proyecto y los

proveedores de servicios para revisar el progreso y resolver cualquier inconveniente que surja. Es importante
priorizar actividades mediante un calendario que destaque las tareas criticas del proyecto y que facilite la

comunicacion de estas prioridades a todo el equipo. La documentacion exhaustiva de todas las interacciones y

entregas también permitira un seguimiento eficaz. Si se identifica un retraso, se llevard a cabo una reunion de

emergencia para reevaluar el cronograma y ajustar las fechas de entrega segin sea necesario, en estos casos se

deberan contemplar recursos adicionales o personal interno que pueda asistir en la recopilacion de la informacion
requerida.

El segundo riesgo es la falta de inversion necesaria. La implementacion de un equipo de finanzas y contabilidad
externo, asi como la contratacion de un Analista de Procesos, pueden verse comprometidas si no se cuenta con el
capital necesario. Para mitigar este riesgo, se realizara una evaluacion exhaustiva del presupuesto en busca de areas
de ahorro y redirigir esos fondos hacia el proyecto. Ademas, se exploraran opciones de financiamiento alternativo,
como créditos o subvenciones. De igual forma, implementar el proyecto en fases o etapas, en vez de realizarlo todo
de una vez, permitira distribuir los costos a lo largo del tiempo, facilitando la inversion incremental. Si la inversion
no esta disponible, se realizaran talleres internos para ajustar el alcance del proyecto a un nivel manejable con los
recursos disponibles. Se considerara la posibilidad de financiamiento temporal para llevar a cabo la fase critica de la
implementacion.

5.5 Resumen

En el presente capitulo se establecieron las actividades clave y el cronograma para la implementacion del area de
finanzas y contabilidad a través de un equipo externo, asi como la contratacion de un analista de procesos para la
estandarizacion de funciones financieras y gerenciales. Se desarrollé un plan estructurado en seis etapas para cada
propuesta, con un enfoque en la seleccion adecuada de proveedores, la planificacion detallada, la implementacion de
herramientas tecnolégicas, y la capacitacion continua del personal. Ademas, se present6 un presupuesto anual
estimado de S/ 120,000.00, priorizandose la implementacion de todas las actividades base en un plazo maximo de 16
semanas. Los factores criticos de éxito incluyen la capacidad de la gerencia para proporcionar informacioén oportuna
y la efectividad de los proveedores para cumplir con los plazos establecidos. Por ultimo, se identificaron riesgos que
podrian afectar la implementacion, junto con un plan de contingencia para mitigar dichos riesgos, asegurando asi
una transicion exitosa hacia la consolidacion de la empresa.
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Capitulo VI: Resultados Esperados

Los resultados esperados del plan de implementacion presentado en el capitulo anterior estan directamente
relacionados con la optimizacion del area de finanzas y contabilidad en la Compaifiia. Actualmente, la empresa
enfrenta dificultades en la gestion financiera y la toma de decisiones debido a la falta de procesos estandarizados y la
falta de personal calificado. Con la implementacion de un equipo financiero contable y la contratacion de un analista
de procesos, se espera mejorar significativamente la precision y eficacia en la planificacion financiera, lo que, a su
vez, permitira continuar con otras mejoras como mejorar la capacidad de atencion a clientes y la eficiencia
operativa. Los beneficios clave incluyen la reduccion de gastos innecesarios, eficiencia de inversiones y gastos,
mejora en la toma de decisiones e incremento de rentabilidad de la empresa.

6.1. Resultados Esperados del Plan de Implementacion

En este apartado se presentan los resultados esperados como consecuencia de la implementacion del plan detallado
en los capitulos anteriores. Estos resultados no solo reflejan mejoras en la gestion financiera y contable de la
Compaiiia, sino que también impactan de manera positiva en la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente. A
través de las estrategias propuestas, se anticipa un avance significativo en el desempefio general de la organizacion,
alineando los objetivos financieros con las necesidades del mercado y optimizando el uso de recursos disponibles.

6.1.1. Resultados Cualitativos Esperados

Los resultados cualitativos esperados de la implementacion del plan de mejoras en el area de finanzas y contabilidad
son diversos y abarcar varias dimensiones dentro de la organizacion. En primer lugar, se prevé un aumento en la
claridad y la comunicacion interna entre los miembros de la gerencia, lo que permitird una colaboracion mas
efectiva en la toma de decisiones financieras. La estandarizacion de procesos, impulsada por el analista de procesos,
permitira que todos los miembros de la gerencia tengan una comprension compartida de sus funciones y
responsabilidades, lo que potenciara de igual forma la adecuada toma de decisiones, logrando asi reducir costos y;
por tanto, lograr la rentabilidad esperada.

Ademas, se espera que la gestion financiera mas estructurada contagie una cultura de responsabilidad y
cumplimiento, alentando a los colaboradores a actuar con mayor diligencia en sus roles. La capacitacion continua
proporcionada a la gerencia y al personal clave no solo enriquecera su conocimiento sobre los procedimientos
financieros, sino que también empoderara a los empleados a contribuir con ideas y mejoras, fomentando un
ambiente de innovacion y crecimiento profesional. Por ultimo, un impacto cualitativo significativo se vera en la
percepcion externa de la compaiiia, ya que, al mejorar la capacidad de respuesta ante las necesidades de los clientes
a través de una empresa financieramente consolidada, puede fortalecer la reputacion de la empresa en el mercado, no
solo atrayendo nuevos clientes, sino también fidelizando a los existentes. Estos resultados cualitativos ayudaran a
construir una base solida para el éxito sostenible a largo plazo de la organizacion.

6.1.2. Resultados Cuantitativos Esperados

Los resultados cuantitativos esperados de la implementacion del plan de mejoras en el area de finanzas y
contabilidad estan centrados en métricas especificas que permitiran medir el éxito de las iniciativas propuestas. Ante
ello, es importante evaluar el flujo de caja libre para determinar la rentabilidad del proyecto. Henao y Caro (2019)
explican que el flujo de caja libre (FCL) es un indicador financiero que refleja la capacidad de una empresa para
generar efectivo después de haber cubierto sus gastos operativos y de capital necesarios para mantener su
funcionamiento, el cual se calcula a partir de la utilidad neta, anadiendo las depreciaciones y amortizaciones, y
restando las inversiones en capital.

Para la elaboracion del flujo de caja del proyecto, se realizé la proyeccion de los ingresos; para lo cual, se ha tomado
en consideracion el adicional que la empresa podria generar a partir de la gestion adecuada de sus finanzas; por



44

tanto, se consider6 una la tasa de crecimiento del PBI proyectado para el sector servicios de 2.8% de acuerdo con
Crisologo (2024), la misma que se multiplico a los ingresos del afio 2024 de la empresa, obteniendo asi los ingresos
producto de la adecuada gestion financiera. Respecto a los costos de venta, estos no se han considerado puesto que

la empresa no los contempla al brindar servicios, pero si se han considerado los gastos administrativos,

considerandose como parte de los gastos de la propuesta de mejora, el gasto mensual de servicios profesionales que

asciende a S/ 7,000.00 y el software contable y herramientas online cuyo costo es de S/ 4,500.00; de igual forma,
para los aflos siguientes se considero6 una tasa de inflacion del 3% (Forbes, 2024). Referente a la tasa de impuestos,
se considerod una tasa del 29.5% (Gobierno del Pert, 2024). De igual forma, para el Capital de Trabajo se considero
un 10% de los ingresos. Adicionalmente, para los calculos del CAPM y del WACC, se contemplaron las siguientes

formulas:

CAPM = Tasa libre de riesgo + (Rendimiento de mercado — Tasa libre de riesgo) * Beta
CAPM =3.07% + (12.7% - 3.07%) * 0.90
CAPM = 11.74%
Donde:

e Tasa libre de riesgo: 3.07% referente al valor promedio de los tltimos 20 afios (Damodaran,
2024a).

e Rendimiento del mercado: 12.7% referente al valor promedio de los tltimos 20 afios (De la Vega,
2024).

e Beta del Sector: 0.90 de acuerdo al sector servicios para empresas y consumidores (Damodaran,
2024b)

WACC=Ke(E/(E+D))+Kd(1-T)(D/(E+D))
WACC = 11.74% (5223.33/(5223.33+ 12,887.78)) + 16.2% (1-29.5%) (12,887.78 //(5223.33+ 12,887.78)
WACC = 11.54%
Donde:
e Ke = Costo de los fondos propios calculado con el CAPM.
e E =Total capital propio, con un aporte de S/.5223.33
e D =Deuda, con un préstamo de S/.12,887.78
e  Kd=Tasa de préstamo del banco de 16.2% (Superintendencia de Banca y Seguros [SBS], 2024)

e Beta del Sector: 0.90 de acuerdo al sector servicios para empresas y consumidores (Damodaran,
2024b).
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Tabla 13
Flujo de Caja
Flujo 0 Flujo 1 Flujo 2 Flujo 3
Ingreso por Ventas S/109,111.15 S/112,166.27 S/ 115,306.92
(-) Gastos Fijos S/ 88,500.00  S/91,155.00 S/93,889.65
EBIT = Utilidad operativa = UAII S/20,611.15 S/21,011.27 S/21,417.27
(-) Impuestos S/ 6,080.29 S/ 6,198.32 S/ 6,318.09
NOPAT = EBIT (1-t) S/ 14,530.86 S/ 14,812.94 S/ 15,099.18
(-) Inversion -S/27,500.00
Flujo de Caja Libre -S/27,500.00 S/14,530.86 S/ 14,812.94 S/ 15,099.18
Aiio Inicial 1 aiio 2 afio 3 afo
Préstamo S/ 8,250.00
Amortizacion -S/2,348.93 -S/2,729.45  -S/3,171.62
Intereses -S/1,336.50 -S/955.97 -S/513.80
Escudo Fiscal S/394.27 S/282.01 S/ 151.57
Flujo de Caja de Financiamiento  -S/19,250.00 S/11,239.70  S/11,409.53 S/ 11,565.32
VAN Economico S/ 8,237.58
TIR Econémica 28%
B/C Econémico 1.17
PR Economico 1.88
VAN Financiero S/7,414.90
TIR Financiera 35%
B/C Financiero 1.20
PR Financiero 2.29

Con los datos precisados se elabord el flujo de caja, en el que se han considerado el flujo de caja libre en el que se
proyecto que el financiamiento de la inversion sera asumido al 100% por la empresa y se proyectd en el flujo de caja
financiero, que el 30% de la inversion sera asumido por una entidad bancaria. Ante ello, se obtuvo respecto al flujo
de caja libre un VAN Econdmico de S/ 8,237.58, una TIR Econdomica de 28%, un B/C Econdémico de 1.17 y un PR
Econdmico de 1.88. De igual forma, respecto al flujo de caja financiero se obtuvo VAN Financiero de S/ 7,414.90,
TIR Financiera de 35%, un B/C Financiero de 1.20 y un PR Financiero 2.29. Todos estos datos en su conjunto,

demuestran que el proyecto es rentable y traera consigo beneficios econémicos para la empresa.

6.2. Recuperacion de la Inversion

Con base al flujo de caja y para analizar los escenarios respecto al VAN y la TIR, se presenta el Analisis de
Sensibilidad elaborado con Simulacion de Montecarlo. Este analisis permite analizar en un total de 5000 escenarios
las proyecciones de estos ratios, para identificar si en escenarios de riesgo, los ratios bajan su ponderado. Dicho

analisis se elaboré en Microsoft Excel y se presenta a continuacion:

Tabla 14

Simulacion



VAN TIR
Promedio esperado S/8,237.58 Promedio esperado 28.23%
Desviacion estandar S/ 1,987.70 Desviacion estandar 6.81%
Primera simulacion S/ 8,022.68 Primera simulacion 25.96%
Promedio S/ 8,155.04 Promedio 28.11%
Desviacion estandar S/1,933.07 Desviacion estandar 6.89%
Minimo S/2,291.74 Minimo 4.26%
Maximo S/ 15,052.71 Maximo 52.38%
Alta eficiencia: > 5000 95.12%  Alta eficiencia: > 11.74% 99.20%
Crecimiento VAN Crecimiento TIR
0 S/8,237.58 0 28.23%
0.05  S/8,649.46 0.05 29.65%
0.1 S/9,514.40 0.1 32.61%
0.15 S/10,941.56 0.15 37.50%
0.2 S/13,129.88 0.2 45.00%
Promedio S/10,094.58 Promedio 34.60%
DesvEstand S/1,987.70 DesvEstand 6.81%

Figura 4

Andalisis de Sensibilidad para el VAN
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N U N U O N U O N U S N N 4

mmmwmmmmmmmmmmwmmmmmmmmmgggﬁﬁgggg
e e e e T i N N
g b D e e e i il A= = G A &
Y G N O OO O A M N DR AO M T i oo oD D & o
RN OMMADOSTONDOFTONR—HNOMMN oo o0 F s s
mr....HH!"NNmmﬁ'qqmLﬁlﬂ@mhhmwoﬂmmq—'ﬁﬂﬁﬂﬁﬁﬂﬁ
RS AR AR AB AN BB BB AAB B AR ARBAAR

S/ 13
5/ 14
5/ 14
5/ 15
S/ 15

904.46...
314.46

5/ 15
5/ 16

e e e e e e e e e e e e it et et

46



47

Figura §

Andlisis de Sensibilidad para la TIR

TIR

Para la elaboracion de la simulacion, se tomd como promedio el VAN y la TIR del flujo de caja libre. Se analizaron
500 escenarios, considerando una tasa de variacion desde el 5% al 20% de acuerdo con distintos escenarios de
crecimiento. Se observo en el caso del VAN, de que la posibilidad de que este sea mayor que S/.5000 es igual al
95.12%, por lo que se observa una alta eficacia. Asimismo, en el caso de la TIR se evaluo la factibilidad de que en
los escenarios simulados pueda ser mayor al CAPM, obtenido una eficacia del 99.20%.
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6.3. Resumen

Los resultados esperados del plan de implementacion detallado se centran en la optimizacion del area de finanzas y
contabilidad de la Compaiiia. Ante la falta de procesos estandarizados y personal calificado, se propuso la creacion
de un equipo externo financiero y la contratacion de un analista de procesos, los cuales mejoraran la precision en la
planificacion financiera, conduciendo a un incremento en la facturacion y a la reduccion de gastos innecesarios.
Estos resultados se desglosan en cualitativos y cuantitativos, los primeros incluyen una mejor comunicacion interna,
promocién de una cultura de responsabilidad y un impacto positivo en la percepcion del mercado, mientras que los
segundos demuestran la viabilidad econéomica de la propuesta a través de los indicadores de VAN, TIR, PR y BC.
Ademas, se presenta un analisis de sensibilidad a través de la Simulacion de Montecarlo, en que se observa que tanto
el VAN y la TIR incluso en escenarios pesimistas, tienen la factibilidad de ser altamente efectivos para la empresa.
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Capitulo VII: Conclusiones y Recomendaciones

En el presente capitulo se presentan las conclusiones y recomendaciones correspondientes a cada uno de los puntos
desarrollados durante el Business Consulting realizado para la empresa Why Not?, dedicada al rubro de la
publicidad y la comunicacion digital. Estas conclusiones reflejan los hallazgos mas relevantes, asi como las areas de
oportunidad que se han identificado a lo largo del analisis. Las recomendaciones propuestas se han disefiado de igual
forma en base a las conclusiones, para potenciar los resultados obtenidos.

7.1. Conclusiones

Primera.- Se presentd un analisis de ME Consultoria y Comunicaciones S.A.C. ("Why Not?"), destacando su
evolucion desde 2019 en el competitivo mercado de la publicidad digital en Pert. Se identific6 que la compaiiia ha
logrado un crecimiento sostenido gracias a su enfoque en la creatividad y la diversificacion de servicios. No
obstante, se evidencid que, a pesar de su éxito inicial, la empresa enfrenta retos significativos relacionados con la
falta de conocimientos de los procesos financieros y la necesidad de personal calificado.

Segunda.- Se evidencid que la inadecuada gestion financiera fue el principal obstaculo que enfrentd "Why Not?". La
aplicacion de la metodologia Design Thinking permiti6 identificar que la falta de conocimientos financieros entre
los lideres limitaba la capacidad de la empresa para tomar decisiones estratégicas. Ademas, se observo que el clima
laboral era desfavorable debido a conflictos internos y sobrecarga laboral, lo que afectaba la confianza y
colaboracion entre los empleados.

Tercera.- El analisis mediante el Diagrama de Ishikawa y la matriz de priorizacion evidencid que las causas mas
criticas del problema principal fueron la falta de personal calificado y la escasa gestion financiera. La técnica de los
"5 porqués" profundizo en las raices de estos problemas, destacando que la falta de interés de la gerencia en
contratar personal especializado y la ausencia de seguimiento a los reportes financieros eran fundamentales. Ante
ello, se evidencio la necesidad de aplicar mejoras.

Cuarta.- Se desarrollaron y priorizaron alternativas para mitigar los problemas de gestion financiera. Se concluy6
que, tras un analisis de costo, complejidad y tiempo, las opciones mas eficaces eran la contratacion de un equipo
externo y un Analista de Procesos. Estas alternativas no solo optimizaran la gestion financiera y contable, sino que
también sentaran las bases para un crecimiento sostenible, alineandose con las necesidades del mercado.

Quinta.- Se describieron las actividades clave y el cronograma para la implementacion de mejoras en el area de
finanzas y contabilidad, junto con la contratacion de un analista de procesos. Se present6 un plan estructurado en
seis etapas para cada propuesta. Ante ello, se obtuvo respecto al flujo de caja libre un VAN Econémico de S/
8,237.58, una TIR Econémica de 28%, un B/C Econdémico de 1.17 y un PR Economico de 1.88. De igual forma,
respecto al flujo de caja financiero se obtuvo VAN Financiero de S/ 7,414.90, TIR Financiera de 35%, un B/C
Financiero de 1.20 y un PR Financiero 2.29. Todos estos datos en su conjunto, demuestran que el proyecto es
rentable y traera consigo beneficios economicos para la empresa. Ademas, se identificaron factores criticos de éxito
y se elabord un plan de contingencia para gestionar riesgos, lo que garantizara que la empresa esté preparada para
enfrentar los desafios de la implementacion.

Sexta.- Se determind que Why Not?, posee un importante potencial de crecimiento, pero enfrenta retos significativos
que requieren atencion inmediata. La inadecuada gestion financiera fue identificada como el problema principal,
junto con la falta de personal calificado y un clima laboral desfavorable. La implementacion de alternativas
estratégicas y una estructura de apoyo solida permitira a la empresa optimizar sus recursos y asegurar un crecimiento
sostenible en el competitivo mercado publicitario digital.

7.2. Recomendaciones

Primera.- Se recomienda implementar un programa de capacitacion continua para el personal y los lideres de la
empresa en temas financieros y contables. Este enfoque no solo mejorara las capacidades internas, sino que también
permitira que el equipo esté mejor preparado para tomar decisiones estratégicas informadas. Al contar con un
personal capacitado, la organizacion podra optimizar sus procesos y asegurar un manejo eficiente de los recursos.
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Segunda.- Se sugiere establecer un plan de intervencion para mejorar el trabajo en equipo y las competencias
relacionadas. Este plan facilitara la resolucion de conflictos y fomentara un ambiente colaborativo, lo que es esencial
para el éxito organizacional. Al invertir en habilidades de trabajo en equipo, se fortalecera la comunicacion y se
potenciara el trabajo entre los miembros del equipo.

Tercera.- Se recomienda desarrollar un plan estratégico de contratacion que priorice la incorporacion de personal
calificado en el area de finanzas. Ademas, es fundamental implementar un sistema robusto para el seguimiento y
analisis de reportes financieros. Esto asegurara que la empresa no solo cuente con el talento adecuado, sino que
también tenga herramientas efectivas para monitorear su desempefio financiero y hacer ajustes cuando sea necesario.

Cuarta.- Se sugiere continuar con la contratacion de un equipo externo y de un analista de procesos de manera
inmediata. Es crucial que se asegure la seleccion de proveedores que estén alineados con los objetivos estratégicos
de la empresa. Este paso permitira a la organizacion acceder a la experiencia necesaria y facilitara la implementacion
de nuevas practicas financieras que apoyen el crecimiento y la eficiencia.

Quinta.- Se recomienda realizar revisiones periodicas del avance del proyecto y ajustar el plan de implementacion
seglin sea necesario. Mantener una comunicacion constante entre todos los actores involucrados es clave para
garantizar que se aborden de manera oportuna los desafios que surjan. Estas revisiones no solo alentaran la rendicion
de cuentas, sino que también permitiran realizar ajustes estratégicos en tiempo real.

Sexta.- Finalmente, se recomienda elaborar un plan de accion integral que contemple medidas inmediatas para
abordar la gestion financiera de la empresa. Este plan debe incluir estrategias para fortalecer la estructura
organizativa y preparar a la compaiiia para adaptarse a los futuros cambios en el mercado. Al tener un enfoque
proactivo, la empresa podra posicionarse mejor frente a los desafios y oportunidades que se presenten en el entorno
de la publicidad y la comunicacion digital.
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