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Resumen Ejecutivo

Las MIPYME son actores claves para incrementar el crecimiento potencial de
América Latina (CEPAL, 2022). En Peru, actualmente existen 3'091,325 empresas activas
(INEI, 2022), de las cuales el 96% son PYMES y emplean un 43% de la poblacion
econdmicamente activa (ComexPeru, 2022).

Los principales problemas que enfrentan las MIPYME son (a) las contingencias
negativas que generan constantemente ellas mismas por su falta de conocimiento en asuntos
empresariales; (b) la alta tasa de mortalidad en los primeros afios; (c) y la informalidad. En
Perti, en los dos ultimos afos se dieron de baja 176,783 empresas (INEI, 2022).

De la investigacion, entrevistas y metodologias agiles utilizados, resultd una
propuesta para reducir la informalidad, el desempleo, y consolidar a las MIPYME de forma
sustentable y sostenible en el tiempo, atendiendo de forma 100% virtual los 365 dias del afio.
La propuesta de Asesoria Integrada Empresarial, ASINEM, ofrece los servicios en linea de
(a) diagnoéstico empresarial temprano mediante un sistema experto automatizado; (b)
diagnodstico empresarial temprano de forma personalizada y, (b) asesoria empresarial
personalizada, principalmente para las MIPYMES.

ASINEM lograra en cinco afios un VAN-E de USD$1°090,095 y un TIR de 174% y

esta alineada con las ODS 8 y 11.
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Abstract

MIPYMES are key players in increasing the potential growth of Latin America
(ECLAC, 2022). In Peru, there are currently 3°091,325 active companies (INEI, 2022), of
which 96% are SMEs and employ 43% of the economically active population (ComexPert,
2022).

The main problems that MSMEs face are (a) the negative contingencies that they
constantly generate themselves due to their lack of knowledge in business matters; (b) the
high mortality rate in the early years; (c) and informality. In Peru, in the last two years,
176,783 companies were deregistered (INEIL, 2022).

From the research, interviews and agile methodologies used, a proposal resulted to
reduce informality, unemployment, and consolidate MSMEs in a sustainable and sustainable
way over time, attending 100% virtually 365 days a year. The Integrated Business
Consultancy proposal, ASINEM, offers online services of (a) early business diagnosis
through an automated expert system; (b) personalized early business diagnosis and, (b)
personalized business advice, mainly for MSMEs.

ASINEM will achieve a VAN-E of USD$1°090,095 and an IRR of 174% in five years

and is aligned with ODS 8 and 11.
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Capitulo I. Definicion del Problema
1.1. Contexto del Problema para Resolver

En Peru, hasta el tercer trimestre del afio 2022 existian 3 '091,325 empresas activas
segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEIL,2022), de las cuales las MYPE
representaban el 96% y empleaban el 43% de la Poblacion Econémicamente Activa, de
acuerdo con el reporte elaborado por la Encuesta Nacional de Hogares (ComexPeru, 2022).
En el 2021, segln declaraciones de Chicoma (2021), ex ministro de Produccion de Pert,
existian 1°331,502 MYPE lideradas por mujeres y generaban casi cinco millones de puestos
laborales, tal como se detalla la revista digital de la Cdmara de Comercio de Lima (CCL,
2021); y segiin Ojeda (2022), para el 2022, la CCL (2022) detalle que existian mas de dos
millones de empresas MYPE lideradas por mujeres y generaban aproximadamente nueve
millones de puestos laborales.

Segun la CEPAL (2022), las MIPYME representan alrededor del 99% del total de
empresas en América Latina y dan empleo a cerca del 67% del total de trabajadores, pero, en
Latinoamérica, solo el 10% de las MIPYME exportan parte de su produccion, mientras que
en Europa aproximadamente el 40%. La contribucion de las MIPYME al PBI nacional es
menor al de las grandes empresas (CEPAL, 2022), esto debido a que, una de las principales
barreras que enfrentan las MIPYME en Latinoamérica, desde su constitucion, es la de
subsistir en el tiempo, a pesar de que las MIPYME son actores claves para el incremento del
crecimiento potencial en Peru y en América Latina.

La importancia de las MIPYME es tan importante, debido al impacto financiero,
social y ambiental que estas pueden generar, que las instituciones y organismos nacionales e
internacionales promueven su formalizacion y crecimiento. Por su parte, la Unién Europea en
el 2022, mediante su programa A/-Invest, otorgd 10 millones de euros para financiar

proyectos innovadores y sostenibles que contribuyan con el crecimiento de las MIPYME en



América Latina, de acuerdo con la CCL (2022). El Banco Mundial, con el objetivo de que
las MIPYME mejoren su acceso a un financiamiento que les permita encontrar soluciones
innovadoras también otorga financiamientos todos los afios (7he World Bank, 2022);y a
nivel nacional, a través de la Cooperacion Financiera de Desarrollo, COFIDE, el Estado
peruano, a fin de fortalecer el desarrollo productivo de las MIPYME, otorga financiamientos
todos los afios a los empresarios y, a través de su programa “Crea Tu Empresa”, asesora
gratuitamente a los emprendedores para que puedan crear su empresa (Ministerio de la
Produccion, 2023). Segun la CEPAL (2021), la implementacion de la digitalizacion en las
MIPYME va desde el establecimiento de politicas, el establecimiento de mecanismos de
recoleccion de datos y otros.

1.2. Presentacion del Problema para Resolver

El impacto que generan las MIPYME en el Perti es muy alto. Segtin Ojeda, de
acuerdo con la publicacion de la revista digital de la CCL (2022), en el 2020, como
consecuencia de la pandemia por el COVID-19, més de 135,000 MYPE dejaron de operar en
el pais, lo cual dejo sin empleo a aproximadamente 540,000 peruanos y elevo el porcentaje de
la informalidad de 70% a 85%, pero, en el 2022, hubo una sorprendente recuperacion y el
nimero de puestos de trabajo supero los 12 millones de personas. Esto debido a que la
mayoria de las MIPYME se reinventaron y redireccionaron sus negocios al rubro de
alimentos, salud, entre otros.

Por el contrario, los impactos que genera la informalidad y su crecimiento son muy
negativos para el pais. Como referencia, segun Lahura (2016), en el 2014 la evasion tributaria
de los clientes informales del sistema financiero habria sido aproximadamente el 0.7% del
PBI peruano; y por su parte, Céspedes (2015) menciona que, los empleos informales ya no
representan una amenaza para cumplimiento del pago del salario, lo cual ha debilitado el

incremento de empleos formales.



Por otro lado, segtin el INEI (2022), desde inicios del afio 2020 al segundo trimestre
del afio 2022, se dieron de baja un total de 176,783 empresas, de las cuales el 40% eran
provenientes de la ciudad de Lima. La baja de las empresas no es una consecuencia solo de la
pandemia por el COVID-19, es un hecho que ocurre todos los afios. Al respecto, Arinaitwe
como se cita en Avolio (2011) sefiala que, la tasa de mortalidad de los pequefios negocios es
mas alta en los paises en via de desarrollo que en los paises desarrollados; Miranda (2019),
por su parte sefiala que, muchas de las MYPE desaparecen en el primer afio de su creacion; y
Riveros (2018), socio de la auditora BDO Pert, indica que, 8 de cada 10 emprendimientos
peruanos fracasan antes de cumplir cinco afios de vida, debido a contingencias con las
autoridades principalmente, por inobservancia de las normas. Segun Von (2021), entre las
principales contingencias que enfrenta el empresario son a nivel municipal, al momento de
obtener permisos y licencias.

Por lo tanto, hasta aqui, podemos inferir que las empresas peruanas enfrentan
contingencias que generan ellas mismas por la ausencia de una cultura de prevencion en su
gestion. Como referencia, un estudio realizado por la consultora EY, tal como se cita en la
revista digital de la CCL (2022) sefiala que, en Pert solo el 56% de las compaiiias cuentan
con un area de gestion de riesgos empresariales. Ademas, so6lo el 16% de las empresas
peruanas alinean sus objetivos con la gestion de riesgos (EY, 2018).

Sobre la gestion empresarial, existen factores que permiten mantener un negocio
exitoso y tomar las mejores decisiones. En ese sentido, Okpara & Wynn, como se cita en
Avolio (2011) sefalan que existen cuatro factores necesarios en la gestion empresarial: (a) los
operativos, (b) los estratégicos, (c) los administrativos y, (d) los externos. Avolio (2011) por
su parte, agregd un quinto factor, (e) el personal, e identificé que, de estos cinco factores, los

factores administrativos y estratégicos son los que frecuentemente limitan el crecimiento de



las empresas, seguido de los factores operativos y externos, y con muy poca frecuencia, el
factor personal.

Asi también, Trigoso (2019) sefiald que entre los factores determinantes que limitan a
las MIPYME en su desarrollo econémico, ademas de los factores administrativos, operativos,
personales y externos, existe también el factor de caracter estratégico, el cual no permite a los
empresarios desarrollar una vision a largo plazo; lo cual guarda relacién con lo mencionado
por Miranda (2019), quien sefala que, los gerentes y propietarios de las MIPYME
desconocen si sus empresas generan o destruyen valor, y su desconocimiento en asuntos
empresariales no les permite realizar una proyeccion ni a mediano ni a largo plazo. Por lo
tanto, se puede inferir que, la falta de cultura de prevencion en asuntos empresariales por
parte de los empresarios peruanos les genera contingencias desde su constitucion y, para
poder lograr un crecimiento continuo, sostenible y sustentable en el tiempo es necesario
recurrir a un asesor empresarial, que les permita subsistir y no desaparecer, sobre todo en sus
primeros afios. Segun Balarezo (2007), un emprendimiento mas competitividad, genera una
mejor calidad de vida.

1.3. Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema para Resolver

De la investigacion y entrevistas realizadas, haciendo uso de metodologias, se ha
identificado que, los principales problemas de las MIPYMES son (a) las contingencias
negativas que generan constantemente ellos mismos por su falta de conocimiento en asuntos
empresariales, (b) la alta tasa de mortalidad para no desaparecer en sus primeros afos y, (¢) y
la informalidad. De igual forma, Dyer (2013), sefiala que el 90% de las empresas en el Peru
son familiares y recomienda para lograr el éxito que se profesionalicen y se actualicen
permanentemente. Las decisiones estratégicas son trascendentales y estan vinculadas con el
futuro del negocio (Indacochea, 2013). La profesionalizacion de los empresarios les permitira

tomar mejores decisiones.



De acuerdo con la publicacion “No hay éxito sin estrategia” de la Revista Strategia
(2015), cada estrategia implica un enfoque diferente y con ellas se puede crear y mantener
ventajas competitivas sobre la competencia. El desafio es comprender e identificar las
mejores estrategias que mejor le convengan a cada empresa segun sus caracteristicas.
Ademas, segtin Silupt (2021), los grandes retos que deben enfrentar las MIPYMES son (a)
ordenamiento en su gestion, (b) formalizacion, (c¢) digitalizacion, (d) implementacion de
practicas de negocio, (e) e innovacion, para poder contar con MIPYMES productivas y con
un crecimiento sostenido.

Sobre los emprendimientos peruanos, se realizo 29 entrevistas a empresarios peruanos
y el 44.83% manifestd haber iniciado su negocio sin haber realizado un estudio detallado de
su competencia. El 24.14% manifest6 haber tenido problemas al momento de estudiar a su
competencia; un 34.50% tuvo problemas al momento de establecer sus precios; el 31.03%
tuvo dificultades para acceder al capital inicial. Adicionalmente, el 100% de los entrevistados
manifestod haber tenido problemas en su gestion empresarial, datos que permiten inferir que,
existe un déficit de conocimiento en asuntos empresariales por parte de los empresarios
peruanos, y una necesidad de asesoria en asuntos empresariales desde su fase de
emprendimiento (ver Tabla 1).

Tabla 1.

Cuadro con las Principales Contingencias al Momento de Emprender

ftem Principales Contingencias Empresarios Porcentaje

Iniciaron sin realizar un estudio detallado de su
1 . 13 44.83%
competencia

Enfrentaron problemas al momento de estudiar a

. 7 24.14%
su competencia

Han tenido problemas al momento de establecer

. 10 34.50%
sus precios



Han tenido dificultades al momento de acceder a

. 9 31.03%
capital

Asimismo, respecto a la informalidad, el INEI (2015), sefialé que es el principal factor
que limita el crecimiento de las empresas. En ese mismo sentido, hay quienes sefalan que, la
informalidad laboral afecta negativamente el crecimiento econdémico, la productividad de los
trabajadores y el bienestar social; y entre las acciones necesarias sugieren que, se mejore la
normatividad, la fiscalizacion laboral y se debe elevar la productividad de los trabajadores
(Belapatifio et al., 2017). Por su parte, Navarro et al. (2018), sefialan que, a pesar de que las
empresas informales proporcionan medios de vida para millones de personas, su existencia
limita el crecimiento y desarrollo econémico de los paises y concluyen que, en Pert las
principales causas de informalidad son tramites complejos, el régimen tributario, la deficiente
estructura productiva y el bajo nivel de capacitacion.

La informalidad genera empleo, pero también genera evasion de impuestos y de sus
regulaciones; ademas de baja productividad, bajos salarios y exclusion del personal y
empleadores del sistema de seguridad social (ComexPeru, 2022). Por su parte, Pomarino,
como se cita en la revista digital de la CCL (2021), indica que, son muy pocas las MYPES
que llevan un control adecuado de sus finanzas, lo cual impide que los responsables de la
compaiia cuenten oportunamente con las herramientas necesarias para tomar las mejores
decisiones que les permita incrementar la rentabilidad de sus compatfiias. Lo anterior guarda
relacion con lo sefialado por Lahura y Vargas (2021), quienes sefialan que, mayores créditos
y la creacion de més cuentas bancarias en el sector privado contribuyen a reducir la
informalidad en los paises en desarrollo en el largo plazo.

Asi también, un estudio realizado por Galarza y Requejo (2019), sefiala que el nimero
de comerciantes formales se incrementaria si la mayoria de sus clientes también fueran

formales y que, los empresarios siempre tienen presente los posibles riesgos que les



representaria al convertirse en formales. En ese sentido, se puede inferir las principales
acciones que se deben realizar para atender los problemas de las MIPYPES son que (a) el
Estado peruano, las organizaciones internacionales y el sector privado deben continuar
aunando esfuerzos para reducir los indices de informalidad y; (b) los empresarios peruanos
deben contar con una asesoria empresarial permanente, no solo al momento de su
constitucion y registro, para poder tomar mejores decisiones empresariales, mejorar su
gestion, incrementar su rentabilidad y consolidarse de forma sostenible y sustentable en el
tiempo. Un dato relevante es que, de acuerdo con el Sistema Peruano de Informacion Juridica
(1993) titulo tercero de nuestra Constitucion Politica vigente, el Estado peruano solo puede
realizar subsidiariamente actividad empresarial, por lo que, el sector privado tiene un rol

importante y es quien debe generar constantemente propuestas de solucion.



Capitulo I1. Analisis del Mercado

Para poder proponer la mejor solucidn para los problemas y necesidades identificadas,
es pertinente analizar el mercado y sus principales actores. Segiin Pimentel (2015), las
MIPYMES si aceptan a un consultor empresarial y por el otro lado, la gran empresa suele no
hacerlo. Un buen consultor con experiencia reconoce el dolor, usa los hechos, elabora
hipodtesis y sabe como realizar preguntas sobre cuestiones fundamentales para determinar si
una organizacion prosperard o se hundiré en el tiempo.

Al respecto, en Peru existen instituciones publicas y privadas que brindan asesorias
empresariales de forma gratuita y recompensadas. Las asesorias gratuitas son (a) para
personas de escasos recursos econémicos, (b) generalmente son brindadas por instituciones
estatales y, (c) son asesorias para el registro y constitucion de las empresas en la
Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (SUNARP) y en la Superintendencia
Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT). Por otro lado, los estudios y
consultoras que brindan asesorias recompensadas fijan el costo de sus servicios segin su
reputacion y experiencia.

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

Actualmente, en el mercado existen instituciones publicas y privadas que brindan
asesorias empresariales de forma gratuita y recompensadas. Ambas desarrollan sus
actividades a nivel nacional haciendo uso de tecnologia, mediante plataformas virtuales de
videoconferencias y via telefonica. Es asi como, el valor de la recompensa fijada por las
empresas de asesoria y consultoria varia seglin sus afios de experiencia, su prestigio y el tipo
de trabajo requerido. Como parte de la investigacion realizada, se ha identificado que existe
un gran porcentaje de asesores en asuntos financieros, contables y tributarios. Asimismo, en
el mercado peruano no existe una oferta relevante de asesores en asuntos legales

empresariales y administracion de contratos. En este punto es pertinente hacer una precision,



respecto a los asesores legales empresariales, ya que si bien es cierto existen un gran nimero
de Abogados y estudios, no todos brindan el servicio de asesoria empresarial (ver Tabla 2).
2.2. Analisis Competitivo Detallado

Para el desarrollo del analisis competitivo, se entrevistd a 18 asesores empresariales,
quienes representan a potenciales competidores de la propuesta, de los cuales se obtuvo los
siguientes datos relevantes, que permitieron realizar un analisis competitivo detallado (ver
Tabla 2). Las MIPYME representan el 96% del total de las empresas en el pais, lo que
representa un gran universo de posibles clientes, y se refleja en lo sefialado por los
entrevistados, de los cuales el 77.78% de los entrevistados atiende a este sector; solo el
27.78% brinda asesoria legal; el 33.33% brinda asesoria financiera; el 16.67% brinda asesoria
en administracion de contratos; y el 38.89% restante brindan asesoria en otras materias.
Asimismo, respecto a la modalidad de atencion, el 33.33% de los entrevistados atendian los
365 dias del ao, y el 88.89% lo hacian de forma presencial y virtual. Por ltimo, uno de los
datos relevantes obtenidos es que, mas del 60% de los entrevistados han superado sus
primeros afios de existencia y al momento de la entrevista, tenian mas de cinco afios.
Tabla 2.

Cuadro con el Analisis Comparativo Detallado de los Competidores

ftem Andlisis Comparativo Asesores Porcentaje

Empresas con menos de cinco

. n 7 38.89%
afios en el mercado

5 Eanpresas con més de cinco 1 61.11%
afios en el mercado

3 Empresas que brindan servicios 14 77.78%
a las MIPYME o

4 Brindan asesoria legal 5 27.78%

5 Brindan asesoria financiera 6 33.33%
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6 Brindan asesoria en 3 16.67%

administracién de contratos

Brindan asesoria en otros

7 asuntos 7 38.89%
8 Atienden los 365 dias del afio 6 33.33%
9 Atienden de lunes a sdbado 1 5.56%
10 Atienden de lunes a viernes 11 31.11%

Atienden en la modalidad

11 hibrida de forma presencial y 16 88.89%
virtual

12 Atienden 100% virtual 1 5.56%

13 Atienden 100% presencial 1 5.56%

14 Atienden 100% presencial 1 5.56%

Asi también, con los datos obtenidos en las 18 entrevistas realizadas a empresarios
que brindan el servicio de asesoria empresarial, ha sido posible analizar y comparar la
propuesta con la de sus competidores, desde el punto de vista econdomico. Respecto a la tarifa
mas baja establecida por los entrevistados por una hora de asesoria personalizada, el 5.56%
contaba con una tarifa menor a S/100; el 27.78% entre S/100 y S/200; el 22.22% entre S/200
y S/350; el 16.67% entre S/350 y S/500, y el 27.78% entre S/500 y S/750 soles. A
continuacion, se puede detallar en la siguiente tabla. (ver Tabla 3).

Tabla 3.

Cuadro con las Tarifas por Hora de Asesoria Mas Bajas Establecidas por los Asesores

ftem Tarifas Mds Bajas en Asesorias Total Porcentaje

1 Cuenta con tarifas menores a S/100 1 5.56%
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2 Cuenta con tarifas entre S/100 - S/200 5 27.78%
3 Cuenta con tarifas entre S/200 - S/350 4 22.22%
4 Cuenta con tarifas entre S/350 - S/500 3 16.67%
5  Cuenta con tarifas entre S/500 - S/750 5 27.78%

Por otro lado, respecto a las tarifas mas altas fijadas por los 18 asesores empresariales
entrevistados, para una hora de asesoria el 5.56% tenia su tarifa mas alta entre los S/100 y
S/200 soles. El 5.56% entre S/200 y S/350 soles; el 38.89% entre S/350 y S/500 soles; el
11.11% entre S/500 y S/750 soles; el 27.78% entre S/750 y S/1,000 soles. Mientras que el
11.11% tenia una tarifa mayor a los S/1,000 soles (ver Tabla 4).

Tabla 4.

Cuadro con las Tarifas Por Hora de Asesoria Mas Altas Establecidas por los Asesores

ftem Tarifas mas altas en asesorias Total Porcentaje
1 Cuenta con tarifas entre S/100 - S/200 1 5.56%
2 Cuenta con tarifas entre S/200 - S/350 1 5.56%
3 Cuenta con tarifas entre S/350 - S/500 7 38.89%
4 Cuenta con tarifas entre S/500 - S/750 2 11.11%
5  Cuenta con tarifas entre S/750 - S/1,000 5 27.78%
6 Cuenta con tarifas mayor a S/1,000 2 11.11%

Por lo tanto, del analisis detallado realizado a los competidores, se puede inferir que,

(a) la rivalidad entre los competidores y la amenaza de nuevos competidores es media,
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porque la lealtad de los clientes y el nivel de inversionistas es bajo; (b) la amenaza de
productos sustitutivos, es medio alta, ya que existe alta aceptacion de los productos
sustitutivos, sobre todo respecto al precio; (c) el poder de negociacion de los proveedores es
medio, ya que no existen alianzas entre empresas de asesoria empresarial y de programacion,
por lo que no es muy alta la posibilidad que uno de los competidores implemente un sistema
experto de diagnostico empresarial en el corto plazo; (d) y finalmente, respecto al poder de
negociacion de los clientes, el nivel es medio, debido a que su nivel de informacién no es
muy amplio respecto a los precios y modalidad del servicio (ver Tabla 5).

Tabla S.

Andlisis de Competidores a través de las Cinco Fuerzas de Porter

Fuerzas de Porter Alta Media Baja

Rivalidad entre los competidores

Numero de competidores X
Tamafio de los competidores X
Crecimiento del sector X
Producto idéntico X
Concentracion del mercado X

Amenaza de nuevos competidores

Niveles de precios X

Niveles de inversionistas X
Lealtad de clientes X
Experiencia acumulada X

Acceso a los canales de distribucion X

Barreras politicos y legales X

Amenaza de productos sustitutivos
Cantidad de productos sustitutos X

Aceptacion de los productos sustitutos X
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Poder de negociacion de los proveedores

Cantidad de proveedores X
Concentracion de proveedores X
Variedad de articulos X
Estructura de canales de distribucion X
Servicio de atencion X

Poder de negociacion de los clientes
Nivel de organizacion X

Nivel de informacion X

Del mismo modo, respecto a la modalidad de atencion y las tarifas, se puede inferir
que, la propuesta resulta viable y muy competitiva frente a los competidores activos en el
mercado, debido a que, no hay asesores empresariales que brinden de forma integral los
servicios de asesoria en (a) gestion empresarial, (b) en asuntos legales, (c) asuntos
financieros, (d) y en administracion de contratos. Adicionalmente, no existe un 100% de
asesores que atiendan los 365 dias del afio, ni de forma 100% virtual, lo cual crea una ventaja
frente a los demas competidores. De igual forma, no se ha identificado competidores que
brinden el servicio de diagnostico empresarial mediante un sistema experto automatizado o
una plataforma similar, lo cual es una ventaja absoluta en el mercado. Y, finalmente, respecto
a las tarifas, el 55.56% de los entrevistados ha fijado como su tarifa mas baja menor a S/350 y
el 11.12% ha fijado como su tarifa mas alta menor a S/350. Estos resultados son positivos y
se encuentran dentro de los parametros esperados en la investigacion, por lo permiten inferir

que existe una oportunidad en el mercado para la propuesta.
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Capitulo III. Investigacion del Usuario

En el presente capitulo se presenta informacion relevante sobre el usuario obtenida a
través de 29 encuestas realizadas a empresarios, potenciales usuarios. Esto permitio
determinar un perfil que describe su entorno, sus intereses, su dolor y su necesidad, de una
forma real y transparente. A continuacion, se presentara el perfil del usuario, el mapa de
experiencia, asi como la identificacion de las necesidades de este.

3.1. Perfil del Usuario

El presente estudio se enfoca en empresarios peruanos que desde la constitucion de
sus empresas han enfrentado contingencias de origen interno y externo. En sentido y de
acuerdo con la encuesta nacional de hogares, tal como se cita en ComexPeru (2022), “el 96%
de las empresas en el Peru son MYPES; el 76% de estas no llevan registro de sus cuentas; el
87.1% de sus trabajadores no se encuentran afiliados a ningtin sistema pensionario y solo el
1.7% de sus trabajadores cuenta con seguro social.”, cifras que evidencian indices de
informalidad; asi como situaciones que configuran futuras contingencias legales,
contractuales y financieras para los empresarios.

Asimismo, se elabor6 una guia de entrevista para 29 empresarios peruanos (ver
apéndice G), quienes representan a potenciales usuarios del servicio de asesoria empresarial
propuesto y de los cuales (a) el 48.28% pertenecia al régimen MIPYME, el 48.28% al
régimen general y el 3.45% a un régimen especial; (b) respecto al perfil personal y
profesional de los entrevistados, casi el 90% de los entrevistados tienen un grado de
instruccion superior; (c¢) respecto a sus edades, el 37.93%, se encuentran entre los 45 y 54
afios; (d) respecto a su experiencia profesional, el 37.93% cuentan con més de 20 afios; (e)
respecto a los cargos que desempeifian, el 65.52% ocupaba el cargo de gerente al momento de

la entrevista. Por lo tanto, segun el perfil personal y profesional de las entrevistas, se puede
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inferir que los datos obtenidos serdan de gran contribucion para continuar con el desarrollo de

la investigacion (ver Tabla 6).

Tabla 6.

Cuadro con el Analisis del Perfil Personal y Profesional de los Entrevistados

ftem Usuarios Porcentaje
Se encontraban en el régimen MYPE / PYME 14 48.28%
Se encontraban en el régimen general 14 48.28%
Se encontraban en el régimen especial 1 3.45%
Grado de Instruccion superior 26 89.66%
Grado de Instruccién técnico 2 6.90%
Otro grado de Instruccion 1 3.45%
Mayores de 55 afios 7 24.14%
Entre los 45 y 54 afios 11 37.93%
Entre los 35 y 44 afios 7 24.14%
Entre los 26 y 34 afios 4 13.79%
Mas de 20 afios de experiencia profesional 11 37.93%
Entre 15 a 20 afios de experiencia profesional 8 27.59%
Entre 10 a 15 afios de experiencia profesional 5 17.24%
Entre cinco a 10 afios de experiencia profesional 4 13.80%
Menos de cinco afios de experiencia profesional 1 3.45%
Ocupan el cargo de director 2 6.90%
Ocupaban el cargo de gerente 19 65.52%
Ocupaban otros cargos 8 27.59%
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Asi también, para poder conocer el entorno del usuario, se analiz6 la informacion

obtenida de las 29 entrevistas y se clasifico los resultados por categoria. Los datos mas

resaltantes son que, (a) la mayoria de

los empresarios buscan mejorar la calidad de vida de

sus familias, (b) de ellos mismos y; (¢) y buscan posicionar estratégicamente sus negocios en

el corto plazo (ver Tabla 7).
Tabla 7.

Informacion Relevante por Categoria

ftem Categoria de informacion

Informacién mas relevante de la categoria

Actividades realizadas en su tiempo
libre

Anhelos para su negocio y para su

familia
3 Lo que le hace sentir orgulloso
4 Situacion del negocio hace tres afios.
5 Oportunidades de mejora detectada

por el usuario en su emprendimiento

Pasar tiempo con la familia, hacer deporte, leer, viajar, escuchar musica e
ir al cine.

No fracasar, crecimiento sostenido del negocio, y mejorar la economia y
la calidad de vida familiar.

El reconocimiento profesional. Generar puestos de trabajo. Mejorar la
calidad de vida personal y familiar. Un suefio cumplido.

Se ha logrado un crecimiento exponencial. Se ha implementado
herramientas tecnoldgicas para mejorar los servicios. La pandemia frend
un poco el crecimiento.

Modernizacion del servicio. Hacer uso de tecnologia para el comercio
electronico. Generar alianzas con empresas de tecnologia. Mejorar sus
procesos de control internos y procedimientos.

Del mismo modo, también se hizo uso de metodologias y lienzos para graficar los

resultados obtenidos de manera global de las 29 entrevistas y, se distribuy6 segun sus

actividades, creencias, problemas identificados, entorno familiar, circulo social, para poder

comprender de una forma mas precisa su comportamiento y su dolor. Por lo tanto, se puede

sefnalar que, el usuario mantiene una buena relacion con su familia y sus amigos, sobre todo

con su familia, quienes son su principal motivacion. Es el grupo de empresarios preparados y

con estudios superiores, lo cual les ha

primeros cinco afios. Como empresari

permitido lograr que sus empresas sobrevivan los

o0s, una de sus principales motivaciones es su

crecimiento empresarial, para continuar aportando a la mejora y crecimiento del pais; y entre
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sus grandes preocupaciones y dolores, le preocupa la inestabilidad politica y econdmica del
pais, y que en su empresa siempre hay contingencias internas y externas, sobre todo con las
instituciones del Estado (ver Figura 1).

Figura 1.

Lienzo Meta Usuario.

3.2. Mapa de Experiencia de Usuario

Los usuarios manifestaron haber experimentado una serie de momentos positivos y
negativos desde que decidieron emprender un negocio propio, ya sea solos o con socios (ver
Figura 2). En un inicio, el usuario experimentd una gran satisfaccion por empezar a cumplir
su suefio del negocio propio, pero prontamente aparecieron las primeras contingencias, (a)
por no haber realizado una proyeccion y estimacion del capital inicial necesario para
emprender, (b) por no haber proyectado los plazos para que se realice un retorno de la
inversion real y, (c) al no haber proyectado los ingresos y egresos mensuales de su negocio, al
menos en su primer afio. Asi también, aparecio la sensacion de incertidumbre por desconocer

cuales son los pasos que debia seguir para formalizar correctamente su emprendimiento sin



18

que se generen contingencias inesperadas en contra de su negocio, sobre todo con las
instituciones estatales. Asimismo, tuvo complicaciones al momento de obtener su capital
inicial, de crear su lista de proveedores y, sobre todo al momento de obtener sus primeros
clientes.

Figura 2.

Mapa de la Experiencia de Usuario.

Seguidamente, una vez iniciada su actividad, surgi6 la sensacién de descontentd por no
contar con recursos econdmicos para poder contratar un equipo de especialistas que le
brinden el soporte necesario en distintos asuntos, como legales, financieros, comerciales,
operativos, contractuales y otros. También primé un sentimiento de insatisfaccion por los
primeros ingresos que genero, los cuales fueron menores a los esperados, que fue
consecuencia de no haber elaborado una proyeccion de ingresos y gastos antes de iniciar
actividades, y de no haber realizado un estudio de mercado y de competidores. El usuario
manifestd que, el no contar con un asesor empresarial desde la constitucion de sus empresas
les generd, en més de una oportunidad una sensacion de incertidumbre y desorden en su

gestion. Estas situaciones se han manifestado mediante sentimientos de preocupacion por el
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futuro de sus negocios, e incluso la sensacion de no tener la seguridad de poder cumplir con
sus compromisos asumidos.

Finalmente, manifestaron que, solo buscaron una asesoria empresarial cuando
requirieron resolver un problema en particular. Este soporte les generd una sensacion de
mejora. A partir de ese momento, los usuarios han experimentado una sensacion de mejora 'y
tranquilidad.

3.3. Identificacion de la Necesidad del Usuario para Resolver

De las 29 entrevistas realizadas (ver Tabla 8), se identificd que los usuarios han
presentado una serie de problemas (a) de tipo administrativo, el 37.90% en su gestion de
recursos humanos, el 48.30% en su gestion de contabilidad y finanzas, el 37.93% en su
gestion de control documentario y en su gestion de capacitacion a sus lideres y colaboradores,
y el 55.20% en su gestion de marketing; (b) de tipo operativo, el 27.60% en su gestion de
produccion, el 17.20% en su control de inventarios, el 55.20% en su gestion de marketing, y
el 27.60% ha tenido problemas con sus proveedores; (c) de tipo estratégico, el 31.03% al
momento de acceder a su capital inicial, el 24.14% al realizar una investigacion de mercados
y el 72.40% al momento de elaborar un planeamiento a largo plazo; (d) de tipo externo, el
44.83% al momento de implementar su politica de buen gobierno corporativo y el 34.50% al
momento de implementar medidas contra el lavado de activos o financiamiento al terrorismo.

Por ultimo, también se identificéd que, el 34.50% aun no ha implementado un sistema
de seguridad y proteccion de datos para el uso seguro de tecnologia, el 37.93% ha tenido
problemas con las instituciones del estado y, el 27.59% tiene problemas para acceder a un
crédito financiero. Por lo tanto, con los presentes datos es posible inferir que, existe
realmente una necesidad por parte de los usuarios. Tanto para eliminar o disminuir los

principales dolores que enfrentan desde que deciden emprender.



Tabla 8.

Cuadro de los Principales Dolores de los Usuarios

. — . P taj
Item Principales Dolores Empresarios orcenta)
1 Han tenido problemas en su gestion de recursos humanos 11 37.90%
2 Han tenido problemas en su gestién de contabilidad y finanzas 14 48.30%
3 Han tenido problemas en su gestién de control documentario 11 37.93%
4 I-,|an tenido problemas en su gestién de capacitacion de sus 1 37.93%
lideres y colaboradores

5 Han tenido problemas en su gestién de marketing 16 55.20%

6 Han tenido problemas al momento de establecer sus precios 10 34.50%

7 Han tenido problemas en su gestién de produccién 8 27.60%

8 Han tenido problemas en su de control de inventarios 5 17.20%

9 Han tenido problemas con sus proveedores 8 27.60%

10  Han tenido dificultades al momento de acceder a capital 9 31.03%

1 !—|an te..nldf)ldlflcultades al momento de realizar una 7 24.14%
investigacién de mercado

12 Han tenlc.zlo dificultades al momento de elaborar un 21 72.40%
planeamiento a largo plazo

13 Han tenido dificultades al momento de establecer su politica de 13 44.83%
BGC

14  Han tenido dificultades al momento al establecer medidas LAFT 10 34.50%

15 Han implementado un sistema de seg’urldad y proteccién de 19 65.50%
datos, para el uso seguro de tecnologia

16 Han t_enlcllf) problemas con instituciones estatales de control y 1 37.93%
fiscalizacién

17  Tienen problemas para acceder a un crédito financiero 8 27.59%

20
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Capitulo IV. Diseiio del Producto o Servicio

Para la formulacion de la solucidon del problema social relevante, ha sido necesario
definir el problema, analizar el mercado respecto a los competidores y realizar un estudio a
profundidad sobre el perfil personal y profesional del usuario. De las entrevistas realizadas a
29 empresarios (ver Tabla 8) se obtuvo informacion relevante sobre sus actividades,
creencias, entorno familiar, circulo social, problemas, dolores, expectativas y sus
necesidades. También se pudo obtener informacion respecto a la relacion entre los usuarios y
las asesorias empresariales, lo cual permite inferir que la solucion propuesta de diagndstico y
asesoria empresarial, para las MIPYME en el Pert es viable, ya que el 96.55% de los
entrevistados habia oido antes sobre los servicios de asesoria empresarial y el 58.62% habia
contratado un servicio de asesoria empresarial antes de la entrevista. Asimismo, el 62.07%
expreso su interés en contratar un servicio de diagndstico empresarial mediante un sistema
experto automatizado; y el 48.28% indic6 que, ademas del servicio de diagnostico
automatizado, también solicitaria un servicio de asesoria personalizada. Estos datos permiten
inferir que la propuesta es viable.

Asi también, mediante las entrevistas realizadas a los 18 asesores empresariales,
potenciales competidores (ver Tabla 3 y Tabla 4), se obtuvo datos relevantes respecto al valor
de las tarifas fijadas por cada hora de servicio de asesoria empresarial; y mediante las
entrevistas realizadas a 29 usuarios (ver Tabla 9, Tabla 10 y Tabla 11), empresarios peruanos,
se obtuvo informacidon también relevante respecto a su intencion de pago para el servicio de
diagnostico empresarial mediante un sistema experto automatizado y para el servicio de
asesoria empresarial.

En ese sentido, los datos obtenidos y analizados han permitido desarrollar la
concepcion del servicio, la generacion de la propuesta y el desarrollo de un prototipo agil.

También se ha empleado y aplicado metodologias agiles, tales como el Lienzo 6x6, el Lienzo



Costo-Impacto, el Lienzo Blanco de Relevancia. A continuacion, se presentard la propuesta
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de valor y el producto minimo viable. Por lo tanto, es posible inferir que la propuesta, ademas

de viable, es muy competitiva.

Tabla 9.

Cuadro de Relacion entre los Usuarios y las Asesorias Empresariales

Item Usuarios Porcentaje
Habian oido hablar antes de la entrevista de los servicios de asesoria de gestion )% 96.55%
. , , . I .y . 0
empresarial, asesoria legal, asesoria financiera y administracion de contratos
Habian contratado alguna vez los servicios de un asesor empresarial y tuvieron 17 58.62%
. o . 0
una buena experiencia
Prefieren una atencion personalizada 23 53.49%
Prefieren un servicio de diagnéstico empresarial mediante un sistema experto 20 46.51%
Ademas de un diagnostico empresarial mediante un sistema experto automatizado 14 48.28%
.z e ’ ’ . . 0
también solicitarian una asesoria personalizada
Indicaron que si tenian interés en contratar el servicio de diagnostico empresarial 18 62.07%
. . . . 0
mediante un sistema experto automatizado
Indicaron que no tenian interés en contratar el servicio de diagndstico empresarial T 37,939
. . N . 0
mediante un sistema experto automatizado
Les interesaria hacer uso de un servicio de diagnostico empresarial mediante un 9 31.03%
. - . (0]
sistema experto una vez al afio
Les interesaria hacer uso de un servicio de diagnostico empresarial mediante un 5 17.24%
. o . (0]
sistema experto dos veces al afio
Les interesaria hacer uso de un servicio de diagnostico empresarial mediante un 3 10.34%
. (V]

sistema experto cuatro veces al afio

Tabla 10.

Cuadro de Intencion de Pago para el Servicio de Diagnostico Empresarial Mediante un

Sistema Experto

Intencidn de Pago para un Diagndstico mediante un Sistema Experto

it )
em Automatizado

Usuarios

Porcentaje

Pagarian por un servicio de diagndstico empresarial mediante un sistema
experto

14

48.28%



Estarian dispuestos a pagar entre S/100 y S/500 por el servicio de

2 o . . . 2 6.90%
diagndstico empresarial mediante un sistema experto

3 Estarian dispuestos a pagar entre S/500 y S/1,000 por el servicio de ) 6.90%
diagndstico empresarial mediante un sistema experto TR

4 Estarian dispuestos a pagar mas de S/1,500 por el servicio de diagndstico 5 6.90%
empresarial mediante un sistema experto TR

5 Estarian dispuestos a pagar un porcentaje de su utilidad por el servicio de 3 10.34%
diagndstico empresarial mediante un sistema experto =R

6 Estarian dispuestos a un monto proporcional del resultado obtenido por el 5 17.24%
servicio de diagndstico empresarial mediante un sistema experto e

7 No pagarian por un servicio de diagndstico empresarial mediante un sistema 3 10.34%
experto

Tabla 11.

Cuadro de Intencion de Pago para el Servicio de Asesoria Empresarial Personalizada

item Intencidn de Pago para una Asesoria Personalizada Porcentaje

Estarian dispuestos a pagar entre S/50 y S/100 por el servicio de asesoria'y
1 consultoria en Gestion Empresarial, Asesoria Legal, Asesoria Financiera o 18.18%
Administracién de Contratos personalizada

Estarian dispuestos a pagar entre S/101 y S/200 por el servicio de asesoria y
2 consultoria en Gestién Empresarial, Asesoria Legal, Asesoria Financiera o 45.45%
Administracion de Contratos personalizada

Estarian dispuestos a pagar entre S/201 y S/350 por el servicio de asesoria y
3 consultoria en Gestién Empresarial, Asesoria Legal, Asesoria Financiera o 18.18%
Administracién de Contratos personalizada

Estarian dispuestos a pagar entre S/351 y S/500 por el servicio de asesoria y
4 consultoria en Gestion Empresarial, Asesoria Legal, Asesoria Financiera o 9.09%
Administracién de Contratos personalizada

Estarian dispuestos a pagar mas del S/1,000 por el servicio de asesoria y
5 consultoria en Gestién Empresarial, Asesoria Legal, Asesoria Financiera o 9.09%
Administracion de Contratos personalizada

4.1. Concepcion del Producto o Servicio
Para lograr la concepcion del servicio, se desarroll6 el Lienzo 6x6, en el que se

plasmd como objetivo el problema a solucionar y las necesidades del usuario. Asimismo, a
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través de la técnica de brainstorming, surgieron una serie de posibles soluciones, creativas e
innovadoras que respondieron a las seis preguntas generadoras segun las necesidades de los

usuarios ya identificadas. Seguidamente, se seleccionaron e integraron las seis mejores ideas
(ver Figura 3).

Figura 3.

Lienzo 6x6.
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Como resultado de dicho proceso, se obtuvo las siguientes ideas: (a) brindar asesorias
virtuales para reducir los costos de implementacion, a través de una diagnostico
personalizado; (b) brindar una evaluacion general, a través de un sistema experto de
diagnostico automatizado empresarial para contar con un primer diagnostico de la
organizacion; (c) ofrecer asesorias empresarial integrada de manera personalizada; (d)
capacitar a las empresas de manera periddica en temas referentes a la correcta gestion de una
organizacion; (e) brindar asesoria de gestion empresarial en asuntos legales y de
administracion de contratos, y finalmente; (f) ofrecer asesoria financiera empresarial, tal
como se visualiza en la Figura 3. Teniendo en cuenta las seis ideas destacadas, se elaboro el
Lienzo de Costo-Impacto, que permitio priorizar de manera adecuada, tomando en cuenta las
variables de costo e impacto. El lienzo en mencion desarrolla cada una de las ideas respecto a
su implicancia y aporte positivo a la concepcion del servicio (ver Tabla 12).

Tabla 12.

Costo — Impacto

ftem Idea Impacto — Costo Detalle

Los diagnésticos iniciales personalizado no generarian un costo alto de
implementacion, dado que no se contara con oficinas fisicas y la
. . . modalidad de trabajo es 100% remota, lo que permitira trasladar la
Diagnostico Inicial Mayor Impacto — ) ) o ) )
1 ) reduccion de costos a los clientes. Asimismo, el equipo de gestion
Personalizado Menor Costo ) ) o )
empresarial que brindara el servicio estara a cargo de los socios
fundadores, en tal sentido no se requerira de la contratacion de personal

externo.

) Brindar una primera evaluacion general a las MIPYMES, a través de
Sistema Experto de

) ) Mayor Impacto —  un Sistema Experto de Diagnostico Automatizado en web, para contar
2 Diagnostico ) ) ) o o
) Mayor Costo con un primer diagnoéstico de la organizacion, asi como identificar las
Automatizado )
areas de mejora.
Las asesorias de gestion empresarial impactaran positivamente y con
Asesoria
) ello evitaran a las MIPYMES caer en posibles contingencias.
empresarial Mayor Impacto — o ) ) o
3 ) Asimismo, el equipo que brindara el servicio estara a cargo de los
integrada Menor Costo
) socios fundadores, en tal sentido no se requerira de la contratacion de
personalizada

personal externo.
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El equipo que realizara las capacitaciones estara a cargo de los socios
fundadores y el personal ya contratado para brindar las asesorias, en tal
Capacitacion a las ~ Mayor Impacto — sentido no se requerira de la contratacion de personal adicional para las
empresas Menor Costo capacitaciones. Pero a su vez, generara un gran impacto positivo, ya
que los empresarios contaran con los conocimientos necesarios

respecto a una adecuada gestion corporativa.

Las asesorias legales y de administracién de contratos, impactaran

positivamente, ya que ayudardn a las empresas a mitigar posibles

Asesoria legal y de ) ) ) o ) )
o i Mayor Impacto —  riesgos y/o contingencias. Asimismo, el equipo legal a cargo si
5  administracion de ) )
Mayor Costo requerira de la contratacion de personal externo, dado que se contara
contratos o ) )
con personal especializado en la materia, ademas de la contratacion
extra de administradores de contratos segiin la carga.
Las asesorias en asuntos financieros impactaran positivamente a los
empresarios y sus organizaciones, ya que contaran con sus analisis
Asesoria ) o )
) Mayor Impacto —  financieros, los cuales permitiran reducir costos, evaluar gastos, asi
6  empresarial en ) ) ) o
Mayor Costo como realizar la correcta evaluacion costo beneficio. Asimismo, el

finanzas ) ) ) ) )
equipo financiero a cargo si requerira de la contratacion de personal

externo, dado que se contara con personal especializado en la materia.

Dichas ideas creativas e innovadoras se materializaron en la matriz costo-impacto,
herramienta que permiti6 priorizar aquellas funcionalidades que se requieran implementar,
tomando en cuenta dos variables: costo e impacto. El costo, referido a la importancia de la
inversion, complejidad, esfuerzo, tiempo, licencias, entre otros. Por su parte, el impacto,
respecto a como la idea atentia y reduce el dolor y aporta a la solucion, de acuerdo con las
necesidades de los usuarios (ver Figura 4).

Finalmente, la digitalizacion y aplicacion de los sistemas expertos, segin Salesforce
(2021), otorgan los siguientes beneficios: (a) estos permiten mejorar la eficiencia de las
empresas porque les permite procesar mas informacion, (b) mejorar su productividad, (¢)

incrementar su rentabilidad (d) y reducir los costos operativos.
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Figura 4.

Lienzo Costo-Impacto.

Una vez conceptualizadas y priorizadas las ideas, se elaboro el prototipo en cinco
fases y se realiz6 una encuesta a 29 usuarios (ver apéndice G). Desarrollado dicho prototipo
y, en la busqueda del feedback de los usuarios, se busco espacios de reuniones virtuales en
coordinacion con cada uno de ellos para contar con sus opiniones. Dichas opiniones se
plasmaron en el lienzo blanco de relevancia, que permitid recibir retroalimentacion por parte
de los potenciales usuarios en cuatro distintos enfoques, con la finalidad de mejorar la

propuesta de solucion (ver Figura 5).
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Figura 5.

Lienzo Blanco de Relevancia

Por lo tanto, es asi como surge la propuesta de solucion, Asesoria Integrada
Empresarial, ASINEM, frente al problema identificado a través de una investigacion
detallada y con el uso de metodologias 4giles. Dicha propuesta es una solucion que brinda un
diagndstico empresarial mediante un sistema experto automatizado a bajo costo y asesorias
virtuales en gestion empresarial, asuntos legales, asuntos financieros y en administracion de
contratos; la cual esta orientada a las MIPYME, haciendo posible que eliminen o reduzcan
los impactos negativos por las contingencias que ellos mismos generan por su inobservancia
de la normativa y desconocimiento en asuntos empresariales, para reducir los indices de
informalidad y para que puedan consolidarse de forma sostenible y sustentable en el tiempo

sin que se vean obligadas a darse de baja.
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4.2. Desarrollo de 1a Narrativa

Respecto a la formulacion del proyecto, se hizo uso de la metodologia design
thinking, la cual enfoca estrategias en las necesidades del potencial cliente para la innovacion
de productos y servicios (Mootee, 2014), de manera que las soluciones a ofrecer sean
deseables, factibles y, sobre todo viables. Esta metodologia se desarrolla en cinco etapas: (a)
empatizar, a través de la observacion y entrevistas a usuarios; (b) definir, mediante el analisis
y reflexion; (c) idear, generando ideas colectivas; (d) prototipar, por medio de la construccion
y desarrollo de arquetipos y; (e) evaluar, el resultado del feedback y mejora constante.

De acuerdo con la primera etapa, empatizar, se trabajo de manera visual, abductiva 'y
creativa, generando hipdtesis que busquen entender el problema social relevante desde otras
perspectivas, para ello, se utiliz6 el Lienzo de Dos Dimensiones (ver Apéndice C). Para la
segunda etapa, la de definir, se elabor6 una guia de entrevista al usuario para validar las
hipotesis planteadas, con ello se desarroll6 el Lienzo Meta al Usuario (ver Figura 1) y, el
Lienzo Experiencia del Usuario (ver Figura 2). Con el desarrollo de dichos lienzos se logro
identificar en qué parte del proceso estd relacionado directamente el problema en cuestion.

En la tercera etapa, idear, con el uso de los lienzos mencionados anteriormente y el
analisis realizado, se logr6 concebir el servicio a ofrecer. Esto permitio el desarrollo del
Lienzo 6x6 (ver Figura 3), y a través del uso de la técnica del brainstorming, surgieron ideas
creativas e innovadoras, de las cuales se seleccionaron las seis mejores, que respondian a las
preguntas generadoras del problema. Las ideas seleccionadas se plasmaron en la matriz
Costo-Impacto (ver Figura 4), permitiendo priorizarlas de manera adecuada, tomando en
cuenta las variables de costo e impacto.

En la cuarta etapa, prototipar, fue posible reducir la incertidumbre del proyecto y
evaluar la solucioén final (Vianna e Silva et al., 2011). A través de sprints de disefo, se

tomaron en cuenta tres importantes pasos: (a) construir, (b) medir y, (c) aprender. En el paso
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construir, se desarroll6 el primer prototipo, elaborando bocetos sobre papel. El segundo paso,
medir, que forma parte de la ultima fase del proceso de design thinking, se materializ6 las
ideas en el Lienzo de Blanco de Relevancia, para que el usuario pueda interactuar con ellas y
entregar su feedback (ver Figura 5). En el ultimo paso, aprender, se analiz6 la
retroalimentacion recibida por parte de los usuarios, en donde el equipo de trabajo decidio
hacer las mejoras necesarias y asi generar mas interacciones hasta llegar a un prototipo con
mayor aceptacion por parte de los usuarios.

4.3. Caracter Innovador y Disruptivo del Producto o Servicio

Es importante mencionar que, si bien existen entidades publicas y privadas que
brindan asesorias y consultorias empresariales de caracter gratuito, estas son por temas
sumamente puntuales y en su mayoria de veces solo en la fase de constitucion y a personas
con escasos recursos. La propuesta de ASIMEN busca incorporar a los servicios de asesoria
empresarial de forma personal y virtual ya existentes, el servicio de diagndstico empresarial
mediante el uso de un sistema experto automatizado.

Mediante la propuesta, se busca reducir la informalidad, la baja de empresas, y lograr
la sostenibilidad y sustentabilidad de las MIPYME, a precios asequibles, de acuerdo con el
mercado. Los servicios que brindara la propuesta son los siguientes (a) diagnostico inicial
mediante un sistema experto automatizado, que evaluara de forma general a las empresas; (b)
diagnéstico inicial de forma personalizada; (c) asesoria empresarial personalizada por horas
en gestion empresarial, en asuntos legales, en asuntos financieros y en administracion de
contratos; (d) talleres virtuales, webinars y capacitaciones gratuitas; (f) auditorias
empresariales.

Asimismo, luego del analisis de mercado frente a la competencia, el cambio
determinante como un servicio disruptivo en el mercado peruano, que podria generar la

solucion propuesta, son principalmente los siguientes: (a) no existe en el mercado una opcion
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similar que brinde un diagnostico empresarial mediante sistema experto automatizado; (b)
incrementar el acceso de las MIPYME al sector financiero; (¢) su integracion en las cadenas
de valor y de mercado; (d) reducir la informalidad, fomentar el crecimiento econémico y la
creacion de nuevos puestos trabajo en el Pert; (e) generar una cultura de gestion y asesoria
empresarial preventiva y no reactiva; (f) reducir la baja de las empresas, logrando su
sostenibilidad y sustentabilidad en el tiempo.
4.4. Propuesta de Valor

Sobre la propuesta de valor, se utilizé el Lienzo de Propuesta de Valor, para evaluar
las caracteristicas tanto del perfil de los usuarios como del mapa de valor, siendo el primero
el que describe detalladamente el publico objetivo y el mapa que detalla de forma
estructurada las caracteristicas de la propuesta de valor del servicio a ofrecer (Osterwalder et
al., 2015). En ese sentido, se evaluo las caracteristicas de las empresas MIPYME, con la
finalidad de identificar aquellas tareas con las cuales deben de lidiar en su dia a dia, lo que le
genera frustraciones y alegrias. Seguidamente, se desarrollo el mapa de valor de la propuesta
de solucion, indicando los servicios que brinda la propuesta, generadores de alegrias y
aliviadores a los usuarios. Para ello, se realizo el encaje fit, es decir, lo que el cliente necesita
versus lo que la empresa brinda y el valor que tiene el mismo. De acuerdo con Indacochea
(2015), la empresa debe definir qué es aquello que le permite una propuesta nica de valor, y
esta debe ser distinta a la de sus competidores. Es necesario crear una ventaja competitiva.

Las empresas MIPYME buscan asegurar una buena calidad de vida para sus familias,
ser empresas competitivas en el mercado, logrando asi acceder a nuevos clientes e
incrementar sus ingresos. Para poder lograrlo, ASINEM, propone brindar (a) en una primera
fase, el servicio de diagnostico empresarial mediante un sistema experto automatizado a un
precio accesible al piblico objetivo, el cual analice a las empresas y genere un informe

general, respecto a su situacion actual, los posibles riesgos y posibles contingencias; (b) y en
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una segunda fase, el usuario podré acceder a una asesoria personalizada, de forma 100%
virtual, para levantar las observaciones identificadas, eliminar o reducir las posibles
contingencias, y fortalecer su gestion, para consolidarse de forma sostenible y sustentable en
el tiempo a través de una asesoria empresarial permanente. De igual forma, los usuarios
podréan acceder directamente a una asesoria personalizada para resolver sus dudas y
consultas, sin necesidad de hacer uso del diagnostico empresarial mediante un sistema
experto automatizado (ver Figura 6).

Figura 6.

Lienzo Propuesta de Valor.

Asimismo, al conocer sus frustraciones por las contingencias generadas en asuntos de
gestion empresarial, en asuntos legales, en asuntos financieros, entre otros. La propuesta de
solucion busca aliviar estos dolores poniendo a disposicion a un precio accesible, tanto el
servicio de diagnostico empresarial mediante un sistema experto automatizado y el servicio

de asesoria empresarial personalizado. El servicio propuesto brindaré atencion los 365 dias
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del ano mediante asesorias 100% virtuales, reduciendo asi el costo y optimizando el tiempo
del equipo empresarial. Es importante resaltar que, las tarifas propuestas se establecieron
teniendo en cuenta el analisis realizado a la competencia.

Asi también, a través de los servicios propuestos, (a) se fomentara una cultura de
gestion empresarial preventiva; (b) se capacitara de manera permanente a las empresas en
asuntos empresariales de manera gratuita; (c) se reducira el porcentaje de informalidad en el
pais, 4) y se brindara el soporte necesario a las MIPYMES para consolidarlas en el tiempo de
forma sostenible y sustentable.

4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

De acuerdo con el Producto Minimo Viable, en adelante PMV, se elabord una primera
version del prototipo en bocetos sobre papel como modelo de prototipado agil. El primer
sprint con el sistema experto automatizado de diagndstico empresarial fue presentado a los 29
usuarios y, con su feedback se desarrolld una segunda, tercera y cuarta version, hasta lograr la
version de mayor fidelidad por parte de los potenciales clientes. El cuarto sprint se integro a
una plataforma web, con la finalidad que el usuario pueda interactuar con la herramienta y
sistema experto automatizado. Con ello, se recibi6 un feedback final por parte de los 29
usuarios entrevistados, logrando asi optimizar la pagina web y, finalmente presentamos el
quinto sprint, presentando como version final y producto minimo viable a los empresarios.
Dicha version, se encontrara disponible en el siguiente enlace:
https://asesoriaintegradaempresarial.com/.

Es importante tener en cuenta que, para el desarrollo del prototipo, se tomo en
consideracion y se trabajo en base a los tres pasos del proceso lean startup, construir, medir y
aprender. De acuerdo con la investigacion de Shepherd y Gruber, (2021) sobre la
metodologia, esta tiene la finalidad reducir el riesgo de las implicancias de la creacion de

nuevas empresas y cuantificar el tiempo, esfuerzo y recursos necesarios para lograr satisfacer


https://asesoriaintegradaempresarial.com/
https://asesoriaintegradaempresarial.com/
https://asesoriaintegradaempresarial.com/

las necesidades de los usuarios. Su desarrollo permiti6 desarrollar todo el proceso de
prototipado hasta lograr la solucion final, adecuado a las necesidades del usuario. A
continuacion, se presenta la version final del proceso (ver Figura 7).

Figura 7.

Version Final de Prototipo
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4.6. Sistema Experto de Diagndstico Empresarial

En base al andlisis realizado de la informacion obtenida de las 29 entrevistas
realizadas a los empresarios MIPYME, los usuarios encuestados indicaron que han
enfrentado mas de un problema en sus gestiones (ver Tabla 7), por lo que, en linea con la
investigacion realizada y como parte de la concepcion de la solucion o propuesta, una de las
ideas generadoras fue la de brindar el servicio de diagnostico empresarial mediante un
sistema experto automatizado. Segtin (Cibernética, 2015), los sistemas expertos se
convirtieron en la aplicacion més importante de la Inteligencia Artificial (IA).
4.6.1. Antecedentes del Sistema Experto

De acuerdo con Tecnologias e Informacion (2018) y Palermo (2013), un sistema
experto (SE) es la aplicacion de la inteligencia artificial (Al) en la simulacion de la
inteligencia humana a través de reglas de programacion y redes neuronales a fin de resolver
problemas complejos mediante la [A, enriquecida por los conocimientos de los expertos en la
materia. Por su parte, Sancho (2018) sefiala que, los sistemas expertos han sido desarrollados
por la comunidad de IA a mediados de los afios 60, donde se creia que bastaba pocas reglas
de programacion y una supercomputadora para obtener un sistemas expertos con rendimiento
superhumano; sin embargo, el desempeio de los mismos demostré que no podian resolver
problemas en la vida real; esta carencia motivo a que los investigadores a enfocar sus
esfuerzos en orientar la programacion para simular el razonamiento humano, y esto significd
el nacimiento de los sistemas expertos.

Asimismo, en la actualidad existen dos tipos de sistemas expertos, de acuerdo con
Think Big Empresas (2018), (a) el primer tipo esta basado en reglas apoyadas por la logica
difusa; (b) mientras que el segundo tipo esta basado en probabilidades, fundamentado en la
estadistica. Por su parte la Universidad del Internet (UNIR, 2022) introduce un tercer tipo,

denominado Case Based Reasoning (CBR), el cual se basa en casos donde la solucion se
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fundamenta en realizar analogias a soluciones previamente almacenadas. Por lo tanto, la
propuesta de diagnéstico empresarial mediante un sistema experto que se plantea
implementar es del primer tipo, basado en reglas.

Respecto al desarrollo de un sistema experto, CiberSeguridad (2018) menciona seis
pasos, y estos son los siguientes: (a) Se debe determinar el problema; (b) luego se debe
disenar el sistema; (c) se debe desarrollar el prototipo; (d) se debe afinar el prototipo; (e) se
debe brindar mantenimiento del sistema experto; (f) se debe identificar los actores clave,
quienes en su mayoria de veces son el ingeniero programador, quien utilizara la data
suministrada por el experto en la materia y la transformara en reglas de programacion
informatica, en favor del usuario.

Por lo tanto, la propuesta de un diagnostico empresarial mediante un sistema experto
automatizado mejorara la eficiencia en los procesos y se dividird en analisis de gestion
empresarial, analisis de asuntos legales, analisis de asuntos financieros, y analisis de la
gestion de administracion de contratos; y las reglas de procesamiento digital internamente
cruzaran la informacion, a fin de realizar calculos y comparaciones previamente cargadas
para emitir un reporte final, a solicitud del usuario.

4.6.2. Flujograma de Implementacion Sistema Experto de Diagnostico Empresarial
Automatizado

El sistema experto tiene por objetivo brindar un diagnostico inicial y a tiempo real a
los usuarios respecto a la situacion actual de sus organizaciones y para que puedan identificar
aquellos puntos en los cuales deben tomar mayor atencion. Asimismo, en la informacion
recogida por los 29 empresarios entrevistados, el 46.51% indico el interés por contratar dicho
servicio para mejorar su gestion, un 31.03% optarian por tomar el servicio una vez al afio, un
17.24% dos veces al afio y, 10.34% tomarian el servicio hasta cuatro veces al afio. De igual

forma, como parte de la informacion recogida, se consultd por la intencidon de pago (ver
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Tabla 9) de la propuesta elaborada y, el 48.28% indic6 que estarian dispuestos a pagar por el
servicio de diagnostico mediante el sistema experto automatizado, por lo tanto, se puede
inferir que, la propuesta de un sistema experto de diagndstico empresarial automatizado
ademas de ser viable, es una propuesta innovadora y disruptiva, porque actualmente no existe
en el mercado y ha generado interés en el publico objetivo antes de su lanzamiento.

Como parte de la idealizacion, se elabor6 un flujograma (ver Figura 9) que presenta
tres etapas, (a) el primero es cuando el cliente o usuario ingresa los datos, (b) la segunda
etapa es cuando los datos ingresados se procesan. El sistema experto realiza célculos
matematicos, comparaciones de reglas, entre otros. Dichas reglas de procesamiento del
sistema experto seran alimentadas y actualizada de manera constante por los especialistas en
cada uno de los temas, a fin de fortalecer su funcionamiento, (c) y finalmente, el sistema
experto emitird un primer diagnostico empresarial a través de un informe.

Figura 8.

Flujograma Sistema Experto de Diagnostico Automatizado
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4.6.3. Cronograma de Implementacion del Sistema Experto Automatizado

De acuerdo y en base a la informacion obtenida a través de las encuestas y de la
identificacion de los factores de fracaso mas relevantes de las empresas, se desarrolld un
cronograma de cuatro importantes fases, las cuales tiene una duracion total de seis meses, €
iniciaran antes del inicio de actividades de ASINEM. A continuacion, se detallaran cada una

de las fases.

Identificacion de solucion a implementar, a partir de la revision de los resultados de
las encuestas realizadas.
- Definir el alcance de la automatizacion de los diagndsticos y formalizacion de los
plazos para la entrega del software, mediante un acuerdo con los desarrolladores.
- Implementacion de la propuesta, haciendo uso de la modelo cascada, contando con la
ideacion clara del sistema y del resultado a final (Sharma, 2022).
- Pase a servicio, consiste en las revisiones finales del modelo antes de la entrega a
ASIMEN.
Figura 9.
Cronograma Elaboracion del Sistema de Diagnostico Automatizado

CRONOGRAMA ELABORACION DEL SISTEMA EXPERTO AUTOMATIZADO

TAREAS ENCARGADO Mes 1 Mes2 Mes3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
IDENTIFCACION DE SOLUCION A IMPLEMENTAR ¥
Analisis de resultados de encuestas ASINEM ||
Identificacion de Factores de fracaso mas relevantes ASINEM L |
Elaboracion de flujos de diagnosticos de Factores de fracaso seleccionados ASINEM o
Definicion de presentacion de la solucion y politicas de uso para el usuario ASINEM -
ACUERDO CONTRACTUAL
Solicitud de Cotizacion de Automatizacion de Diagnosticos ASINEM [ ]
Emision de Cotizacion PROVEDOR -
Negociacion y ajustes de alcance a automatizar ASINEM/PROVEDOR | )
Firma de contrato ASINEM/PROVEDOR o
IMPLEMENTACION - MODELO CASCADA
Analisis de requerimientos PROVEDOR [ ]
Elaboracion de disefios PROVEDOR L
Programacion PROVEDOR
Pruebas PROVEDOR ]
Despliegue de sistemas PROVEDOR [ ]

PASE A SERVICIO
Pruebas finales, ajustes y entregs PROVEDOR -
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4.6.4. Subfactores que Impactan en la Gestion de las MIPYME

En los capitulos anteriores se ha analizado el problema social relevante y su
complejidad, y también se identifico las necesidades que adolecen a las MIPYME, las cuales
no les permiten mantener un crecimiento sostenible y sustentable en el tiempo. A
continuacion, se presentan los factores identificados que impactan en la gestion de las
empresas clasificados en subfactores (ver Tabla 13).
Tabla 13.

Subfactores que Afectan el Crecimiento de las MIPYME

ftem Subfactores que afectan el crecimiento de las MIPYME

1 Tipo Administrativos en asunto de Gestion de recursos humanos

2 Tipo Administrativos en asunto de Temas contables

3 Tipo Administrativos en asunto de Temas financieros

4 Tipo Administrativos en asunto de Gestién administrativa

5 Tipo Administrativos en asunto de Capacitacion

6 Tipo Operativos en asunto de Estrategias de marketing

7 Tipo Operativos en asunto de Establecimiento de precios

8 Tipo Operativos en asunto de Produccion

9 Tipo Operativos en asunto de Control de inventarios

10  Tipo Operativos en asunto de Proveedores

11  Tipo Estratégicos en asunto de Acceso a capital

12 Tipo Estratégicos en asunto de Investigacion de mercados

13 Tipo Estratégicos en asunto de Planeamiento a largo plazo

14  Tipo Externos en asunto de Corrupcion/informalidad

15 Tipo Externos en asunto de Tecnologia

16  Tipo Externos en asunto de Competencia
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18

19

20

Tipo Externos en asunto de Estado

Tipo Personales en asunto de Motivacidn de terceros

Tipo Personales en asunto de Educacion

Tipo Personales en asunto de Experiencia

mayor porcentaje de respuestas de las entrevistas realizadas a los usuarios. A través de esta

agrupacion se ha modelado la automatizacion del sistema experto propuesto (ver Tabla 14).
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A continuacion, se agruparan los subfactores mas relevantes, los cuales obtuvieron un

Tabla 14.

Grupos de Subfactores que Afectan el Crecimiento de las MIPYME

ftem Grupos de Subfactores que afectan el crecimiento de las MIPYMES Grupo
1 Tipo Administrativos en asunto de Gestidn de recursos humanos Grupo 1
2 Tipo Administrativos en asunto de Capacitacién Grupo 1
3 Tipo Operativos en asunto de Establecimiento de precios Grupo2
4 Tipo Operativos en asunto de Produccion Grupo2
5 Tipo Operativos en asunto de Control de inventarios Grupo2
6 Tipo Operativos en asunto de Proveedores Grupo2
7 Tipo Administrativos en asunto de Temas contables Grupo 3
8 Tipo Administrativos en asunto de Temas financieros Grupo 3
9 Tipo Administrativos en asunto de Gestién administrativa Grupo 3
10 Tipo Estratégicos en asunto de Acceso a capital Grupo 3
11  Tipo Operativos en asunto de Estrategias de marketing Grupo 4
12 Tipo Estratégicos en asunto de Investigacion de mercados Grupo 4
13 Tipo Estratégicos en asunto de Planeamiento a largo plazo Grupo 4
14  Tipo Externos en asunto de Corrupcion/informalidad Grupo 5
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4.6.5. Informacion Solicitada a los Usuarios

Para poder obtener el estado actual de las diversas areas de la empresa a través del uso
del sistema experto de diagndstico empresarial, sera necesario que los usuarios ingresen una
serie de datos e informacion para cada grupo de subfactores mencionados en el acapite
anterior. Es de gran relevancia mencionar que, ASINEM asegura la confidencialidad de dicha
informacion, protegiendo los intereses y datos personales de los usuarios. Dicha informacion
no sera compartida ni usada para otros fines.
4.6.6. Inteligencia de Procesamiento de la Informacion

La inteligencia o ldgica que permitird procesar los datos entregados por los usuarios
se basa (a) en analitica, (b) en calculos matematicos, (c) experiencia de expertos en cada uno
de los factores, (d) las normativas vigentes y (e) otros factores que afecten directamente en el
analisis del estado actual de la empresa (ver Apéndice H).
4.6.7. Resultados Obtenidos

Los resultados obtenidos a través del sistema experto de diagndstico empresarial seran
enviados al usuario de forma inmediata, indicando el impacto o riesgo que tiene la empresa
segun los subfactores propuestos. De esta forma los usuarios podran tomar mejores
decisiones, respecto en donde incrementar sus esfuerzos para reducir los riesgos e
implementar mejoras. Asi también, opcionalmente los usuarios podran solicitar asesorias

virtuales personalizadas, para mejorar su gestion.
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Capitulo V. Modelo de Negocio

En el presente capitulo se desarrolla el modelo de negocio, el cual presente la
propuesta de ASINEM vy describe sus componentes a través del Business Model Canvas
(BMC); herramienta que tiene por objetivo documentar a través de la plantilla de gestion
estratégica para el negocio la propuesta de valor y las estrategias que se pueden aplicar
(Osterwalder et al.,2015). Asimismo, se detalla la viabilidad financiera, crecimiento
exponencial y sostenibilidad del modelo de negocio.

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

A través del lienzo de modelo de negocio se detalla los diferentes aspectos que se han
considerado para la propuesta de valor, la misma que tiene como finalidad ayudar a las
MIPYME a mitigar las contingencias negativas y optimizar sus recursos a través de un
diagnodstico empresarial (a) mediante de un sistema experto automatizado o (b) mediante
atencion personalizada; (c) ademas los usuarios podran contratar el servicio de asesoria
empresarial. El servicio se realizard 100% virtual.

La evaluacion que se realizard mediante el sistema experto automatizado se basara en
un grupo de factores externos e internos, que impactan en la gestion empresarial de los
usuarios. Esto permitira que los usuarios puedan manejar sus tiempos, optimizando de esta
forma sus recursos. Asimismo, para aquellos usuarios que deseen un diagndstico empresarial
mediante una atencion personalizada, también se ha considerado esta opcion, la cual sera
100% virtual y estard a cargo de uno de nuestros asesores. Y finalmente, aquellos usuarios
que deseen contratar el servicio de una asesoria personalizada, posterior al diagnostico, en
asuntos de gestion empresarial, asuntos legales, asuntos financieros o en administracion de
contratos, podra contratarlo por horas o mediante planes empresariales, para poder levantar
las observaciones identificadas o para implementar mejoras en su gestion. Uno de los

objetivos de la propuesta es el de fomentar una cultura preventiva y de gestion empresarial en



43

los usuarios, para identificar oportunamente los riesgos, tomar mejores decisiones y para

agregar valor a sus compaiias.

Figura 10.

Lienzo Modelo de Negocio

Socios Clave 6-9

- Empresas proveedoras de
Internet

+ Banco que otorguen LEASING
para laptops y otros equipos.

+ Empresas proveedoras de
licencias windows, office,
outlook, acrobat, otras.

- Empresa proveedora de

pasarela de pagos

Actividades Clave .’p

+  Sistema experto de diagnostico
empresarial

+  Servicios de asesoria y consultoria
en Geslion Empresarial

+  Servicios de asesoria y consultoria
en Gestion Legal.

+  Servicios de asesoria y consultoria
en Finanzas.

+  Servicios de asesoria y consultoria
en Administracién de Contratos.

Recursos Clave wth

+ Capital inicial Financiamiento por
parte de los accionistas

= Eguipos maviles, Laptops, Internet

» Gerente.

+ Especialistas en Gestion Legal

*  Especiglisias en Gestion Empresarial

+ Especiglisias en Administracion de
Contratos.

= Agencia de marketing

Propuesta de valor iv‘.'

»  Servicio agil de diagndstico
empresarial automatizado a
través de un sistema experto
disponible 24/7 los 365 dias del
afio

- Servicio integral en Gestion
Empresarial, Gestién Legal,
Gestién Financiera y
Administracién de Contratos.

» Asesoria y consultoria virtual
mediante videoconferencia
correo electrénice y WhatsApp.

Relaciones con L J
clientes

+ Generar una relacion
personalizada con cada uno de
los clientes, mediante las
plataformas virtuales de
videoconferencia, correo y redes
sociales

M=

Canales

- Péginaweb

- Redes sociales (Facebook,
Instagram, Linkedin, Youtube)

+  WhatsApp empresarial

+ Plataforma de reuniones
virtuales

Segmentos de
clientes

M

- Empresas MYPE

- Empresas PYME

+ Noes relevante la
nacionalidad, sexo o religion de
nuestros clientes.

Estructura de costes
Fijos

« Internet

+  Servicio de Telefonia Mévil

+ Recursos Humanos

+  Licencias web

+ Pasarela de pagos

Variables
= Leasing por equipos
- Impuestos mensuales

®

Fuentes de ingresos

+ Diagndsticos iniciales del test virtual automatizado

+ Asesorias sspscializadas virtuales por horas

» Los clientes podran cancelar nuestros servicios con efectivo, via transferencia, tarjeta de
débito y tarjeta de crédito via pasarela de pagos y Link virtual.

5.1.1. Propuesta de Valor

De las entrevistas realizadas a 18 empresas consultoras (ver apéndice F), se puede inferir

que, existe una falta de cultura preventiva por parte de las empresas y un alto indice de

informalidad en las gestiones, los cuales representan algunas de las barreras en el desarrollo

sostenido de las MIPYME, por este motivo, la propuesta esta enfocada en identificar los

riesgos, problemas y amenaza oportunamente, para poder reducirlos o eliminarlos, levantar

las observaciones y cuando corresponda, implementar mejoras en la gestion.

Asimismo, la propuesta, al ser 100% virtual atendera los 365 dias del afio, y al hacer

uso de un sistema experto automatizado, permitird a los usuarios realizar un diagndstico

empresarial de sus negocios en cualquier momento y segiin su disponibilidad, lo cual se

refleja en la optimizacion de sus recursos.
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5.1.2. Segmentos de Clientes

Asimismo, la propuesta esta dirigida a las MIPYME, quienes representan el 96% de
las empresas en el Pert segun INEI (2022), y quienes han manifestado, mediante las
entrevistas realizadas, que tienen problemas en su gestion desde su constitucion (ver Tabla 8).
De las 29 entrevistas realizadas a empresarios peruanos, el 58.62% manifesto haber
contratado anteriormente los servicios de un asesor empresarial, el 46.51% sefal6 que
prefiere un diagnostico empresarial mediante un sistema experto y el 53.49% sefal6 que
prefiere una atencion personalizada (ver Tablas 9, 10y 11).

Por lo tanto, se puede inferir que existe una real necesidad por parte de las MIPYME
para identificar, reducir y eliminar oportunamente los riesgos, para poder implementar
mejoras en su gestion, a través de los servicios de diagnostico y asesoria empresarial.

5.1.3. Canales

La difusion y el desarrollo de la propuesta se ejecutara a través de medios digitales
tales como: (a) la implementacion de una pagina web; (b) y el uso de redes sociales para
poder llegar a mas usuarios, a través de las plataformas de Facebook, Instagram, YouTube y
WhatsApp; (c) y también, mediante el uso de plataformas para videoconferencias tales como
Meet, Zoom y Microsoft Teams, para atender las reuniones personalizadas de los usuarios.
5.1.4. Relacion con los Clientes

Las MIPYME podréan acceder a los servicios a través de precios muy competitivos e
incluso, con tarifas bajas para el mercado peruano (ver Tablas 3 y 4). La comunicacion y
atencion con los usuarios se realizara en los canales propuestos, lo cual les brindara
comodidad y flexibilidad en sus horarios, permitiéndoles optimizar sus recursos humanos y
economicos. Por lo tanto, es fundamental la creacion de un modelo de gestion de atencion al
cliente eficiente, a fin de mantenerlos cerca a través de capacitaciones gratuitas, boletines

gratuitos, conversatorios, desayunos empresariales, para fomentar una cultura de gestion
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empresarial y de prevencion. El objetivo es comprometer a los propietarios y gerencias. De
acuerdo con Santisteban (2017), el reto de los lideres empresariales es conducir con eficiencia
su gestion y la cultura organizacional, para poder de esta forma construir y mantener
organizaciones exitosas.
5.1.5. Fuentes de Ingresos

Las principales fuentes de ingresos de la propuesta se generaran a través de: (a) el
diagndstico empresarial a través del sistema experto automatizado; (b) el diagnostico
empresarial personalizado y; (c) las asesorias empresariales personalizadas. A diferencia de la
competencia, ASINEM cuenta con un sistema experto automatizado para analizar la gestion
de las MIPYME de forma virtual y brindarles un status de su gestion oportunamente.
5.1.6. Recursos Clave

Los recursos estrictamente necesarios para desarrollar la propuesta son: (a) capital de
trabajo de S/ 120,0000, (b) el desarrollo de una pagina web, (c) la implementacion de un
sistema experto automatizado para diagnostico empresarial, (d) equipos moviles y (e) laptops;
y los recursos humanos necesarios son: (a) un gerente a tiempo completo, el cual a su vez
sera uno de los asesores en gestion empresarial, asuntos legales, asuntos financieros y en
administracioén de contratos, (b) especialistas en asuntos legales, (c) especialistas en gestion
empresarial, (d) especialistas en finanzas, (e) especialistas en administracion de contratos, (f)
agencia externa en redes sociales y marketing y; (g) contabilidad externa, (h) dos
programadores para los puestos de desarrollador y disefiador. Los dos programadores
desarrollaran el sistema experto automatizado desde seis meses antes de iniciar actividades y
uno de ellos, el desarrollador, se mantendré a tiempo completo al inicio de operaciones.
5.1.7. Actividades Clave

Como parte de las actividades clave, ASINEM (a) realizara diagnosticos iniciales

empresariales a través de un sistema experto automatizado, (b) realizara diagndsticos iniciales
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personalizados y (c) brindara asesorias personalizada por horas o mediante planes de gestion
empresarial, en asuntos legales, en asuntos financieros y en administracion de contratos.
Todos los servicios seran 100% virtual.

El diagnostico empresarial inicial brindara a las MIPYME informacion sobre el status
actual de su gestion, para poder eliminar o reducir los riesgos y contingencias que pueden
enfrentar como parte de su gestion. Las MIPYME también podran acceder a una asesoria
empresarial personalizada con o sin un diagnostico empresarial previo.

5.1.8. Socios Clave

Como socios clave se debera contar con lo siguiente: (a) entidades financieras; (b)
empresas de /easing para laptops y equipos de tecnologia; (c) dominio web y hosting, (€)
pasarela de pagos; (f) contador externo; (g) agencia de marketing y publicidad y; (h) empresa
proveedora de internet. La inversion en la digitalizacion asegura la continuidad de las
empresas en el mercado, facilita el desarrollo de sus actividades, y tiene un rapido retorno
para las empresas, tal como lo sefiala la CCL (2022).
5.1.9. Estructura de Costes

Los costos fijos son: (a) Internet, (b) servicios de telefonia mévil, (c) recursos
humanos internos y externos; y los costos variables son: (a) leasing para equipos, (c) pago de
impuestos mensuales, (d) pasarela de pagos y, (d) licencias web.
5.2. Viabilidad Financiera del Modelo de Negocio

El sistema experto de diagndstico empresarial ademas de ser un servicio disruptivo e
innovador en el mercado tendra un precio accesible y competitivo. Ademas, brindara la
opcion a los usuarios de acceder a un diagndstico empresarial mediante atencion
personalizada, e incluso, podran acceder a una asesoria empresarial personalizada en gestion
empresarial, en asuntos legales, en asuntos financieros, y en administracién de contratos.

Todos los servicios propuestos seran 100% virtuales.
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Asimismo, ASINEM realizara una inversion inicial de S/120,000, las ventas alcanzaran los
S/17°942,800.00, lo cual le permite un Valor Actual Neto Econdémico (VAN-E) de
USD$1°090,095 en los primeros cinco afios de servicio y una Tasa Interna de Retorno (TIR)
de 174% (ver Apéndice D, Tabla D1, Tabla D2 y Tabla D3).

5.3. Escalabilidad / Crecimiento Exponencial del Modelo de Negocio

Sobre la propuesta de valor es exponencial, debido a que, tal como se detall6 en el
Capitulo [; segun el INEI (2022), hasta el tercer trimestre del afio 2022 existian 3°091,325
empresas activas, de las cuales las MIPYME representaban el 96%, y representan el universo
de la investigacion.

La propuesta tiene como objetivo evitar que afo tras afio cierren mas empresas y, por
el contrario, promover su crecimiento sostenible y sustentable en el tiempo. Asimismo,
reducir el porcentaje de informalidad y de desempleo nacional. De la investigacion realizada
se puede inferir que, un servicio de asesoria empresarial preventivo reducira las contingencias
empresariales en asuntos legales, financieros y de administracion de contratos.

La propuesta de servicio de ASINEM brinda (a) el servicio de diagndstico empresarial
mediante un sistema experto automatizado, (b) el servicio de diagndstico empresarial
personalizado (c) y el servicio de asesoria empresarial personalizado en gestion empresarial,
asuntos legales, asuntos financieros y en administracion de contratos, a través de una tarifa
que no impacte en el flujo de caja mensual de las MIPYME.

5.4. Sostenibilidad Social del Modelo de Negocio

El modelo de negocio propuesto no solo busca una rentabilidad econdémica y
financiera, también busca impactar positivamente, inicialmente en el pais, como una solucioén
sostenible. La propuesta est4 alineada con el Objetivo de Desarrollo Sostenible N°8, el cual

respalda el trabajo decente y el crecimiento econdomico, generando la subsistencia de las
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MIPYMES, creando valor para sus negocios, reduciendo el porcentaje de informalidad y de
desempleo.

Asimismo, la propuesta se alinea también con la ODS N°11.6, contribuyendo a la
reduccion del impacto ambiental negativo per capita de las ciudades, debido a que ASINEM
brindara un servicio 100% virtual, lo cual genera la reduccién de emision de CO2,
cumpliendo de esta forma con la agenda 2030 de los objetivos de desarrollo sostenible

(Global Movement, 2023).
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

6.1. Solucion Deseable

En el presente capitulo se detallard informacion relevante respecto a los resultados de
la factibilidad de la propuesta de negocio, asi como la viabilidad mediante el analisis
financiero. Para ello, se plantearon hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion.
Seguidamente, para lograr la validacion de la factibilidad, se elaboré y analiz6 los planes de
mercadeo y de operaciones, necesarios para el desarrollo de la solucion.
6.1.1. Sistema Experto Automatizado

El sistema experto automatizado tiene por objetivo brindar un diagnoéstico inicial en
tiempo real a los usuarios respecto a su gestion en asuntos legales, financieros y de
administracion de contratos de sus organizaciones. Los usuarios podran acceder a este
sistema durante el primer afio de operaciones de ASINEM, por un costo de introduccion al
mercado de S/100.00 soles en el primer afio y para los siguientes afios a un precio de
S/300.00. Asimismo, se estima que para el primer afio el porcentaje de preferencias del
sistema experto no estara lejos del diagnostico inicial personalizado, sin embargo, aumentara
hasta el quinto ano y se mantendra estable del afio 6 al afio 10.
6.1.2. Diagnostico Inicial Personalizado

Un diagndstico inicial personalizado al igual que mediante el sistema experto
automatizado las MIPYMES conoceran el status actual de sus gestiones, sin embargo, estara
orientado a las evaluaciones que requieran de un analisis mas complejo o a solicitud del
usuario. Se gestionard una reunion inicial de evaluacion y en un maximo de 48 horas el
usuario obtendra el resultado de su diagndstico detallado. Las MIPYMES podran acceder a

un diagnostico inicial personalizado de ASINEM, por un costo tinico de S/1,000 soles.
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6.1.3. Asesoria Personalizada por Horas

Los usuarios podran acceder a una asesoria personalizada por horas, para levantar
observaciones identificadas en el diagnostico inicial o directamente. Se estima que cada
usuario solicitard al menos 6 horas mensuales de asesoria y cada hora tendra un costo de
S/300.00.

Asimismo, se estima que la cantidad de estos usuarios anuales que soliciten una
asesoria personalizada sera solo cinco por ciento mas que los usuarios que tomaron el sistema
experto automatizado y 20% mas que los usuarios que tomaran el diagndstico inicial
personalizado, por afio. Del mismo modo, conforme las MIPYMES vayan mejorando sus
gestiones y eliminando los riesgos identificados la cantidad de usuarios se reducira en un 4%
a menos por afo, para solicitar asesorias personalizadas.

6.2. Validacion de la Deseabilidad de la Soluciéon

Para lograr la validacion de la deseabilidad de la solucion de la propuesta de negocio,
se desarrolld la evaluacion, a través del planteamiento de hipotesis y se realizé experimentos
para comprobar la necesidad de los usuarios, haciendo uso de tarjetas de aprendizaje y
evidencia obtenida a través de las entrevistas y de la investigacion.

6.2.1. Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucién

Hipdtesis 1 (H1): Es posible beneficiar a los empresarios para consolidarse en el
mercado y no dar de baja su empresa; y a un porcentaje de la poblaciéon econémicamente
activa con un puesto de trabajo (ver Figura E1).

Hipotesis 2 (H2): Al existir més de tres millones de empresas activas en Peru, si
podemos conseguir un minimo de 160 clientes en 5 afios. Ademas, nuestro precio de S/300
por hora de asesoria es competitivo (ver Figura E2).

Diagnostico Inicial mediante Sistema Experto Automatizado:

- 57 clientes que paguen S/100 por diagnoéstico en el primer afio.
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- 5,773 clientes que paguen S/300 por diagndstico en los siguientes 4 afios.
Diagnostico Inicial Personalizado
- 658 clientes que paguen S/1,000 por diagndstico los primeros 5 afos.

Asesoria Personalizada a S/300 la hora de asesoria

16 clientes nuevos en el primer afo.
- 39 clientes nuevos en el segundo afo.
- 71 clientes nuevos en el tercer afio.
- 136 clientes nuevos en el cuarto afio.
- 159 clientes nuevos en el quinto afio.
De acuerdo con las caracteristicas de las hipotesis 1 y 2 planteadas, estas requieren ser
validadas a través de experimentos.
6.2.2. Experimentos Empleados para Validar las Hipotesis
Para realizar la correcta validacion de las hipdtesis propuestas 1 y 2, se realizé un
analisis cualitativo, en el cual aplicaron encuestas a 29 potenciales clientes (ver apéndice G) y
luego de realizar las encuestas a los usuarios, se logro identificar que un 47% de empresarios
potenciales de las MIPYME tomarian la opcion de sistema experto automatizado empresarial,
mientras que un 53%, tomaria el servicio de diagnostico inicial personalizado. De esta forma
el experimento realizado para ambas hipdtesis concluye que, de acuerdo con el anélisis
financiero (ver Apéndice D), en el primer afio se podra contar con 92 clientes, de los cuales
43 de ellos optaran por el sistema experto automatizado empresarial, por su parte 49 de los
usuarios preferiran tomar un diagnoéstico inicial personalizado y, progresivamente algunos
usuarios solicitaran el servicio de asesoria personalizada, ya no solo de diagndstico.
6.3. Validacion de la Factibilidad de la Solucion
La propuesta de negocios de ASINEM, debe cotejar las validaciones de factibilidad,

para lo cual se hard uso de estrategias necesarias para implementar el plan de mercadeo y de
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operaciones, con el objetivo de plasmar la factibilidad de la solucioén. De igual manera, se
detallaran los aspectos previos al inicio de operaciones del servicio.
6.3.1. Plan de Mercadeo

En el presente acapite, se describe el plan de mercadeo de ASINEM. Esta sesion
incluye los puntos relacionados a la presentacion de los objetivos de la estrategia general, la
propuesta del servicio, el publico objetivo y la seleccion del segmento total del mercado. A

continuacion, su descripcion.

6.3.1.1 Estrategia General

ASINEM define su estrategia de ingreso al mercado, enfocado en precios accesibles
con la intencidn de captar clientes del mercado meta. La estrategia de fidelizacion de clientes
consiste en agregar valor mediante el proceso de identificacion y gestion de riesgos
empresariales, lo cual permitird respaldar la marcha del negocio de manera sostenible. Del
mismo modo, la propuesta de valor tiene como finalidad contribuir desde el marco de la
asesoria empresarial al sector de empresarios de las MIPYME, constituyendo a ASINEM

como un aliado estratégico clave para la continuidad de los negocios.

6.3.1.2 Propuesta Unica de Ventas
Desde el punto de vista de la rapidez y la disponibilidad en la atencion, ASINEM

propone los servicios de: (a) acceso inmediato al sistema experto de diagndstico empresarial,
(b) acceso a un diagnostico inicial empresarial personalizado y; (c) asesorias empresariales
personalizadas. Los tres servicios seran brindados de manera virtual los 365 dias del ao, y el
servicio automatizado estara disponible 24 horas. La atencion permanente e inmediata
permite optimizar recursos, eliminando el tiempo de desplazamiento que genera una atencion
presencial convencional. Ademas, el sistema experto de diagnostico empresarial
automatizado es inico en el mercado, y permitira a los usuarios realizar una evaluacioén

online para identificar en tiempo real los posibles riesgos y contingencias de su organizacion.
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Asimismo, ASINEM propone tarifas y planes accesibles para asesorias en gestion
empresarial, asuntos legales, asuntos financieros y administracion de contratos, a fin de
permitir a los empresarios de las MIPYMES contratar el servicio que requieren segin su
necesidad y capacidad econdmica.

Finalmente, como parte de la gestion de riesgos empresariales, ASINEM a través de
las asesorias personalizadas permite a los usuarios levantar cada una de las observaciones
identificadas o generar un plan de trabajo para implementar mejoras en su gestion, como
parte de la promocion de una cultura de gestion empresarial preventiva.

6.3.2. Plan de Operaciones

En esta seccion, se describe el plan de operaciones de ASINEM, relacionado a la
presentacion de la inversidn necesaria para iniciar el proyecto, asi como los gastos a incurrir
para su desarrollo. En ese sentido, en el afio cero se constituird y registrara la empresa,
seguidamente se gestionara el desarrollo de la pagina web para alojar el sistema experto de
diagnéstico y la plataforma de asesoria personalizada, todo ello en una nube virtual. De igual
manera, se realizard la compra de equipos de computo, comunicaciones, y demas elementos
requeridos, para el inicio de operaciones.

A nivel de recursos humanos, contaremos con un gerente general al inicio de
operaciones y conforme se incremente la cartera de clientes, se contratara personal
administrativo y especialistas. Asimismo, se contratard al personal externo, requerido para

llevar a cabo la contabilidad de la empresa, las campafias de marketing y publicidad.

6.3.2.1. Inversion Inicial y Gastos
La propuesta de negocio estd compuesta por (a) una inversion inicial de S/56,000, la
cual serd aportada integramente por los cuatro socios fundadores y sera recuperado en el

segundo afio, y (b) préstamo para capital de trabajo de S/64,000, y ambos montos suman un

total de S/120,000.
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Se estéa reduciendo los costos fijos tercerizando el servicio de contabilidad, el servicio
de marketing, haciendo uso de oficinas virtuales, y realizando el trabajo 100% virtual.
6.4. Analisis Financiero
6.4.1. Resultado de Analisis de Encuesta

- Considerando los resultados de la encuesta se tiene un 47% que prefieren el uso del
Sistema Experto Automatizado y un 53% que prefieren un Diagnostico Inicial
Personalizado.

- Considerando los resultados del valor del precio que estan dispuestos a pagar los
usuarios por el uso del Sistema Experto Automatizado se estima finar el precio del
uso de este sistema a S/300.00.

- Para el primer ao se fijara un precio de introduccion del uso del Sistema Experto
Automatizado por un valor de S/100.00. Los siguientes afios cambiara al precio a
S/300.00.

6.4.2. Datos Estadisticos

- Seguln lo mencionado en el Capitulo I, para el 2022 existian 3 '091,325 de empresas
activas, de las cuales las MYPE representaban el 96%.

- ASINEM accedera a un porcentaje menor al 0.1% de total de MYES por afio.

6.4.3. Inversion Inicial

- Se considera cuatro accionistas que aportaran de forma conjunta S/56,000.00, para la
constitucion de la empresa.

- La empresa se realizard un préstamo de los accionistas por un monto de S/64,000.00.

- La empresa iniciara con la compra de 2 computadoras de un costo de S/5,000.00, cada
una (incluido IGV).

e De forma inicial se realizara la renta de un hosting por un periodo de 1 afio, por un

valor de S/25,000.00 (incluido IGV).
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e Se realizar un pago de S/40,000.00, por la entrega del Sistema experto Automatizado,

el cual se gestiond con 6 meses de anticipacion.
6.4.4. Fuentes de Ingresos

Como se menciond antes la propuesta de ASINEM es de brindar a sus usuarios un
diagnostico empresarial mediante un sistema experto automatizado, el servicio de diagndstico
personalizado. Sera a través de estas tres alterativas que ASINEM brindaré a sus usuarios que
podra generar los ingresos, que le permitan llegar a una alta rentabilidad a través de los afos
(ver Tabla 15).

6.4.5. Egresos para la Operatividad

6.4.5.1 Costo por Mano de Obra

El servicio de consultoria requerird de asesores calificados y cada uno atenderd un
maximo de 210 horas mensuales, ademas tendran todos los beneficios laborales, segun les
corresponda. Este personal atendera directamente dos fuentes de ingresos, (a) mediante el
diagnostico inicial personalizado y (b) asesoria empresarial personalizada por horas.
Conforme aumente el requerimiento de horas, aumentard el nimero de asesores. El sistema
experto serd atendido, en la parte técnica para el mantenimiento e ingreso de la data, por un
programador y por los asesores empresariales para la actualizacion y entrega de informacion.

Para estimar la remuneracion de los colaboradores se considero la remuneracion

minima vital actual (Diario El Peruano, 2022).

6.4.5.2 Costo por Material Directo

Para lograr brindar el servicio de asesoria virtual, los costos directos son por: (a)
laptops, (b) lineas celulares para personal de la empresa, (c) servicio de internet, (d)
infraestructura del sistema hosting, (¢) mantenimiento anual de la pasarela de pagos
aproximadamente el cuatro por ciento de comision por cada ingreso, (f) pagina web y (g) el

dominio para los correos corporativos.
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6.4.5.3 Gastos Administrativos

Se esta considerando para iniciar actividades (a) la remuneracion del gerente, quien
inicialmente realizara labores administrativas y operativas, como asesor y consultor
empresarial, e ird dejando de realizar actividades operativas a medida que ingresen mas
asesores especializados en la planilla de la empresa. También, se esta considerando los gastos

del servicio de contabilidad externo.

6.4.5.4 Gastos de Ventas

ASINEM considera invertir en el servicio de marketing y publicidad externo, y este
servicio sera recurrente durante los 10 anos. El servicio de publicidad debera realizarse a
través de las plataformas de Google Ads, Meta Business de Facebook e Instagram, y también
en la plataforma de LinkedIn.

6.4.6. Analisis Financiero

6.4.6.1 Estado de Resultados

En el presente capitulo se esta considerando (a) los gastos previos al inicio de las
operaciones, (b) fuentes de ingresos y (c) egresos durante la operacion. Asi mismo, del
analisis realizado se puede inferir que, existe una tendencia al alza en la demanda por uso de
un diagnostico empresarial mediante un sistema experto automatizado, incremento que
genera mayores probabilidades de captar usuarios que requieran una asesoria empresarial
personalizada por horas. Del mismo modo, se estima que conforme los usuarios levanten sus
observaciones, eliminen los riesgos e implementen mejoras, el servicio personalizado sera
menos recurrente. Por lo tanto, teniendo en cuenta el total de ingresos, egresos proyectados y
los impuestos correspondientes (Diario El Peruano, 2022), se elabord una proyeccion del

estado de resultados para los primeros 10 afios de operaciones de ASINEM (ver Tabla 16).



Tabla 15.

57

Ingresos por Diagnostico Inicial Personalizado, Sistema Experto Automatizado y Asesoria Personalizada por Horas, para Diez Afios.

Fuentes de Ingresos Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5 Afo 6 Ano 7 Ano 8 Aio 9 Ao 10
Sistema Experto
Automatizado / S/100 el
S/5,700 $/106,800 S/288,600 $/653,400 $/683,100 $/652,800 $/652,800 $/652,800 $/652,800 $/652,800
primer afio y S/300 los
demas afios
Diagnéstico Inicial
Personalizado / Precio $/66,000 $/107,000 $/119,000 S/140,000 $/226,000 $/297,000 $/290,000 $/297,000 $/297,000 $/297,000
Unitario S/1000
Asesoria Personalizada
por Horas / Precio $/240,000 S/885,600 S/1’999,200 S/4’560,000 S/7'862,400 S/10°771,200 S/13’104,000 S/14'774,400 S/16’012,800 S/17°136,000
Unitario S/300
Total $/311,700 S/1°099,400 S/2'406,800 S/5'353,400 S/8'771,500 S/11’721,000 S/14’046,800 S/15'724,200 S/16’962,600  S/18'085,800




Tabla 16.

Proyeccion de Estado de Resultados para Diez Anios Proyectado de ASINEM

Detalle Ano 1 Ao 2 Ao 3 Aho 4 Afo 5 Afo 6 Ano 7 Ano 8 Aio 9 Ano 10
Ventas Netas $/311,700 S/1°099,400 S/’,406,800 S/5’353,400 S/8'771,500 S/11°721,000 S/14’046,800 S/15’724,200 $/1’,962,600 S/18’085,800
Costo De Ventas -5/168,398  -5/372,085 -5/589,793 -5/1’062,330  -S/1’703,012 -S/2'236,280 -5/2’638,506 -5/2’836,088 -5/2’923,544 -5/2’978,340
Utilidad Bruta S/143,303 S/727,315 S/1’817,007 $/4'291,070 S/7'068,489  S/9'484,720  S/11'408,294  S/12'888,112  S/14’039,056  S/15,107,460
Gastos Administrativos  -S/247,578  -S/247,578 -S$/247,578 -$/247,578 -$/247,578 -$/247,578 -S$/247,578 -5/247,578 -S/247,578 -S/247,578
Gastos De Ventas -5/87,135  -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135
Utilidad Operativa -5/191,411 $/392,602 S/1'482,294 S/3'956,357 S/6'733,776  S/9°150,007 $/11’073,581 $/12’553,399 S/13’704,343 S/14°772,747
Otros Ingresos
(Egresos)
Ingresos Y Gastos -S/3,732 -5/28,739 -5/50,267 - - - - - - -
Financieros
Utilidad Antes De -5/195,142 S/ 363,863 S/1'432,027  S/3'956,357 S/6'733,776  S/9150,007  S/11'073,581 S/1’,553,399 S/13'704,343  S/14'772,747
Participaciones Y Del
Impuesto A La Renta
Participacion De Los
Trabajadores
Impuesto A La Renta S/57,567 -5/107,340 -5/422,448 -S/1’167,125 -S5/1'986,464 -S/2’699,252 -S/3’'266,706 -S5/3'703,253 -S5/4°042,781 - S/4’357,960
(29.5%)
Utilidad Neta Del -S/137,575 S/256,524 $/1'009,579 S/2'789,232 S/4’'747,312  S/6’450,755 S/7'806,875 $/8’850,146 $/9°661,562 S/10°414,786

Ejercicio
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Por ultimo, es pertinente sefialar que, el servicio de diagnostico empresarial mediante
un sistema experto automatizado y las asesorias empresariales personalizadas generaran un
flujo de caja positivo y alto, y al ser el servicio 100% virtual, los costos se reducen. Un alto
flujo de caja y bajos costos impactan positivamente en el calculo de VAN economico y VAN

financiero.

6.4.6.2 Costos de Oportunidad

Una empresa tiene elementos activos, pasivos y su patrimonio neto. Los pasivos
pueden estar conformados por deudas sin costos (deudas hacia los proveedores) y las deudas
con costos (deuda con las entidades financieras), y el patrimonio neto al provenir de los
inversionistas, permite determinar el costo de oportunidad. El costo de oportunidad del
accionista se estima con el Capital Asset Pricing Model (CAPM), para conocer el

rendimiento minimo exigido por el accionista (ver Figura 11).

Figura 11.

Formula del CAPM

CAPM = Re

Re=Rr+ BL(RM-RF)

Re=Rr+ BL(Equity Risk Premium)
RE: Rendimiento del patriminio

RF: Rendimiento libre de riesgo

BL: Beta apalancado

Rm: Rendimiento de Mercado

Rm: Rendimiento de Mercado

La férmula del CAPM puede ser utilizada para estimar su valor en un periodo de 5
afios o 10 afos, actualizando los valores segun el periodo a calcular. De la proyeccion
realizada, el CAPM para 5 afos es de 19.34% y para 10 afios es de 18.91% (ver Tabla 17 y

Tabla 18).



Tabla 17.

CAPM para un Periodo de Cinco arnios
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CAPM = KLR +(Equity Risk Premium promedio 5 afios) Beta S/ usDS
Rentabilidad promedio anual T-Bond promedio 5 afios KLR (RF) 4.41% 4.076%
Beta Apalancado B, 1.7154

Equity Risk Premium promedio 5 afios KM 8.70% 8.70%
CAPM (Costo de Oportunidad del Accionista COK) 19.34%

Tabla 18.

CAPM para un Periodo de 10 arios

CAPM = KLR +(Equity Risk Premium promedio 10 afios) Beta S/ usbs
Rentabilidad promedio anual T-Bond promedio 10 afios KLR (RF) 4.139% 3.822%
Beta Apalancado B, 1.6974

Equity Risk Premium promedio 10 afios KM 8.70%

CAPM (Costo de Oportunidad del Accionista COK) 18.91%

El costo de oportunidad del patrimonio neto sumado a los pasivos se regula mediante

el Weighted Average Cost of Capital (WACC), el cual permite estimar cuanto deberia ser el

rendimiento minimo exigido por las entidades financieras sumadas a los accionistas (ver

Figura 12). Previamente es necesario estimar peso de aporte de la deuda (Wd) y peso de

aporte del accionista (Ws) (ver Tabla 19). También es necesario conocer el préstamo bancario

de accionistas (ver Tabla 20) y el plan de pagos de financiamiento y estimacion del costo

promedio ponderado de la deuda (Kd) (ver Tabla 21). Por lo tanto, teniendo en cuenta la



proyeccion, el impuesto a las ganancias actual 29.5%, y demas factores, actualizados el
periodo que se esté proyectando, se ha estimado un WACC para el periodo de 5 afios de

17.38% (ver Tabla 22) y para el periodo de 10 afios un WACC de 17.18% (ver Tabla 23).

Figura 12.

Formula del WACC

WACC =Wad[Kd(1-t)] + WsKs

Wea: Peso aporte de la deuda

Kd: costo promedio ponderado de la deuda
{: Impuesto a las ganancias

Ws: peso aporte del accionista

Ks: Costo de capital de los accionistas (CAPM + Riesgo pais)

Tabla 19.

Peso de Aporte de la Deuda y Peso de Aporte del Accionista (Wdy Ws)

Estructura de capital Importe w Pesos de aporte
Deuda S/64,000.00 53.3% Wd
Patrimonio $/56,000.00 46.7% Ws
Total (Deuda y Patrimonio) $/120,000.00 100.00%

Tabla 20.

Consideraciones de Préstamo de Accionistas a ASINEM

Préstamo bancario de Accionistas (se entregaran a la empresa en calidad de deuda) S/64,000.00
TEA para Afo 1 10.50%
TES en primer Afio (tasa efectiva semestral) 5.12%

TEA para Afios 2y 3 10.50%
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TES para Afios 2 y 3 (tasa efectiva semestral) 5.12%
Total, de afios 3
Periodo de gracia total "diferido" en afios 1
Periodo de gracia normal "servicio de la deuda" en afios 2
Cuotas semestrales por financiar después de los periodos de gracia 3
Cargos y Comisiones $/125.40
Valor de Cuota S/24,759.47

Tabla 21.

Plan de Pagos de Financiamiento y Estimacion del Costo Promedio Ponderado de la Deuda

(Kd).
Cuota Total para

Periodo o . Cargosy ~ cuotaTotl ASINEM

Saldo Amortizacion Interés Cuota o, para .
Semestral Comisiones L (1% superior al de
Accionista Lo
los accionistas)
0 -5/64,000 -5/64,000
1 $/64,000 S/- S/3,276 S/- S/125 S/125 S/127

2 $/67,276 S/- S/3,444 S/3,444 S/125 S/3,569 S/3,605

3 $/67,276 S/- S/3,444 S/3,444 S/125 S/3,569 S/3,605

4 S/67,276 $/21,316 S/3,444 S/24,759 S/125 S/24,885 S/25,134

5 S/45,961 S/22,407 S/2,353 S/24,759 S/125 S/24,885 S/25,134

6 S/23,554 S/23,554 S/1,206 S/24,759 S/125 S/24,885 S/25,134

TIR Anual Kd
10.969 11.349
(ASINEM) 0.96% 34%
Tabla 22.
Calculo de WACC para un Periodo de Cinco arios

Estructura de Capital K (Costo) (1-1) w Costo (Kd x W)
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Deuda / Kd, Wd 1143% 70.50% 53.33% 4.30%
Patrimonio / Ks = (CAPM + Riesgo Pais), Ws 28.04% 46.67% 13.08%
WACC =Wd [Kd (1-t) ] + Ws Ks WACC 17.38%
Tabla 23.

Cdlculo de WACC para un Periodo de 10 afios

Estructura de Capital K (Costo) (1-t) w Costo (Kd x W)
Deuda / Kd, Wd 11.43% 70.50% 53.33% 4.30%
Patrimonio / Ks = (CAPM + Riesgo Pais) Ws 27.61% 46.67% 12.88%
WACC =Wd [Kd (1-t)] + Ws Ks WACC 16.18%

6.4.6.3 VAN Econdmico y Financiero

Para el célculo del VAN econdmico, se ha estimado el potencial de produccion de la
propuesta, sin tomar en cuenta sus pasivos financieros y el pago de dividendos, lo cual
permite presentar los potenciales valores de caja que la empresa rendiria para los periodos de
cinco afios y 10 afios, sin tener en cuenta los pasivos ni su patrimonio.

A continuacion, en

la Tabla 24 se presenta el detalle del flujo de caja libre para los periodos de cinco y 10
afios, sin tener en cuenta los pasivos y obligaciones patrimoniales. Finalmente, con la
proyeccion del flujo de caja libre y teniendo en cuenta los resultados del WACC se obtuvo el

VAN econémico (ver Tabla 25).



Tabla 24.
Flujo de Caja Libre para los Periodos de cinco y 10 arios

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Ventas /311,700 S/1099,400  S/2’406,800 $/5'353,400 S/8'771,500 S$/11721,000 S/14’046,800 S/15'724,200 S/16'962,600  S/18'085,800
Costo de Ventas -5/168,398 -S/372,085  -5/589,793  -S/1'062,330 -S/1'703,012 -S/2'236,280 -S/2'638,506 -5/2'836,088 -S/2'923,544  -S/2'978,340
Utilidad Bruta /143,303 S/727,315  S/1'817,007 S/4291,070 S/7°068,489 $/9'484,720  S/11'408,294 S/12'888,112 S/14’039,056  S/15'107,460
Gastos Administrativos -S/247,578 -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578 -5/247,578
Gastos de Ventas -5/87,135  -5/87,135 .5/87,135  -5/87,135  -5/87,135  -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135  -5/87,135 -5/87,135
Depreciacion & 5/2,119  -5/3,319 -5/5,438 -5/8,263 -5/12,288  -5/14,972 -5/17,797 -5/19,986  -S/21,610 -5/23,376
Amortizacion
Utilidad Operativa -5/193,529 $/389,283  S/1’476,856 S/3'948,094 S/6'721,487 S/9'135,035  S/11°055,784 /12'533,413 S/13'682,732  S/14'749,371
Impuestoa laRenta  S/57,091 -5/114,838  -S/435,673  -S/1'164,688 -5/1'982,839 -5/2'694,835 -S/3'261,456 -S/3'697,357 -S/4'036,406  -S/4,351,064
Utilidad Operativa
antes de Impuestos ~ -5/136,438 /274,444  S/1'041,184 S/2'783,406 S/4'738,649 S/6'440,200  S/7'794,328  S/8'836,056 /9646326  S/10'398,307
(NOPAT)
2;”;2?;22';2 & $/2,119  $/3,319 $/5,438 $/8,263 /12,288 S/14,972 $/17,797 $/19,986 $/21,610 $/23,376

Ajustes de Cuentas por
Cobrar

Ajustes de Cuentas por
Pagar

Ajustes de Inventarios
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CAPEX (Compray
Venta de Activos)

Inversiones

FLUJO DE CAJA LIBRE
(FCL)

-5/134,319 S/277,764

S/1'046,622

$/2'791,669

S/4'750,937

S/6’455,171

S/7'812,125

S/8'856,042

$/9'667,937

$/10'421,682
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Tabla 25.

VAN Economico para un Periodo de Cinco y 10 arios
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FLUJO DE CAJA LIBRE (FCL)

0 -S/ 120,000.00
ANOS

1 -S/ 134,319.40

2 S/ 277,763.64

3 S/ 1'046,621.50

4 S/ 2'791,669.01

5 S/ 4’750,936.73

6 S/ 6’455,171.31

7 S/ 7'812,124.61

8 S/ 8'856,042.30

9 S/ 9'667,936.52

10 S/ 10°421,682.23
WACC 5 Afios 17.38%
VAN ECONOMICO (VAN E) 5 afios S/ 4'216,487.55
WACC 10 Afios 17.18%
VAN ECONOMICO (VAN E) 10 afios S/ 16'263,237.51

Para el calculo del VAN Financiero, se debe estimar el flujo de caja del accionista

(ver Tabla 26), el cual resultara de aplicar sobre el Flujo de caja libre los préstamos, pago de

intereses, escudo fiscal producto del pago de intereses. Una vez obtenido el flujo de caja del



accionista durante el periodo de 10 afios y considerando el resultado del CAPM obtenido
como costo de oportunidad, es posible obtener el VAN financiero para el periodode 5y 10

anos.
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Tabla 26.

Flujo de Caja de Accionista para los Periodos de Cinco y 10 afios
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Ventas S/311,700  S/1°099,400  S/2°406,800  S/5°353,400  S/8°771,500  S/11°721,000 S/14°046,800 S/15°724,200 S/167962,600  S/18°085,800
Se‘)rftt:sde S/ 168,398  -S/372,085  -S/589,793  -S/1°062,330 -S/1°703,012  -S/2°236280 -S/2°638,506  -S/2’836,088  -S/2°923,544  -S/27978,340
Utilidad Bruta S/ 143,303  S/727315  S/I’817,007  S/4°291,070  S/7°068,489  S/9°484,720  S/11°408,294 S/12°888,112  S/14°039,056  S/15°107,460
Gastos -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578  -S/247,578
Administrativos

Gastos de
Vonis -8/ 87,135 .S/ 87,135 -8/ 87,135 -8/ 87,135 .S/ 87,135 -S/ 87,135 -8/ 87,135 -8/ 87,135 -8/ 87,135 -8/ 87,135
Depreciacion

& -S/2,119 -S/3,319 -S/ 5438 -S/8,263 -S/12,288 S/ 14,972 -8/17,797 -S/19,986 -8/21,610 -8/23,376
Amortizacion

g;gr‘gg‘via -S/193,529  S/389,283  S/1’476,856  S/37948,0904  S/6°721,487  S/9°135,035  S/11°055,784  S/12°533,413  S/13°682,732  S/147749,371
Impuesto a la ) s > > ) ) )

R S/ 57,091 S/ 114,838  -S/435,673  -S/1’164,688 -S/1°982,839  -S/2°694,835  -S/3°261,456 -S/3°697,357 -S/4°036,406  -S/4°351,064
Utilidad

doelf’lerfg‘g;fg‘;es S/ 136,438 S/274444  S/I°041,184  S/2°783,406  S/4°738,649  S/6°440,200  S/7°794,328  S/8°836,056  S/9°646,326  S/10°398,307
(NOPAT)

Depreciacion

& S/2,119 S/3319 S/5,438 S/ 8,263 S/ 12,288 S/ 14,972 S/17,797 S/ 19,986 /21,610 /23,376
Amortizacion

Ajustes de

Cuentas por
Cobrar



Ajustes de
Cuentas por
Pagar

Ajustes de
Inventarios

CAPEX
Inversiones

FLUJO DE
CAJALIBRE  -S/134319 /277,764  S/1’046,622  S/2°791,669  S/4°750,937  S/6°455,171  S/7°812,125  S/8'856,042  S/9°667,937  S/10°421,682
(FCL)

Préstamos

Pago de /3,732 S/28,739 S/ 50,267

Intereses - - - - - - -
Escudo Fiscal /2,631 /20,261 S/ 35,439

Flujo de Caja
del Accionista -S/ 127,957 S/ 326,763 S/1°132,327  S/2°791,669  S/4°750,937  S/6°455,171 S/7°812,125  S/8°856,042  S/9°667,937  S/10°421,682
(FCA)




Tabla 27.

VAN Financiero para un Periodo de Cinco y 10 arios

FLUJO DE CAJA DEL ACCIONISTA (FCA) en Soles, S/

0 -120,000.00
ANOS
1 -127,957.03
2 326,763.06
3 1,132,327.49
4 2,791,669.01
5 4,750,936.73
6 6,455,171.31
7 7,812,124.61
8 8,856,042.30
9 9,667,936.52
10 10,421,682.23
CAPM 5 Afios 19.34%
VAN FINANCIERO
(VAN F) 5 Afios 4,007,645.34
CAPM 10 Afios 18.91%
VAN FINANCIERO

(VAN F) 10 Afios 14,776,018.82

Tabla 28.

VAN Economico y Financiero en dolares para un Periodo de 5 y 10 arios

5 ANOS 10 ANOS
VAN-E VAN-E
USD$ USD$
1,090,095 4,204,560
VAN-F VAN-F
USD$ USD$
1,036,103 3,820,067

De los resultados obtenidos se concluye que el proyecto ASINEM obtendrd un
beneficio econdmico mayor al millon de dolares en los cinco primeros afios, superando el
costo de oportunidad, WACC, y permitiendo la creacion de valor; en consecuencia, el

presente proyecto es viable, cumple las expectativas y se recomienda realizar la inversion.
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

Como parte de la solucion sostenible de la propuesta de negocios de ASINEM, se
analizaran los efectos sociales y ambientales, a través del Flourishing Business Canvas
(FBC); asimismo se describira y detallara la relevancia social de la solucion propuesta,
contrastando asi los objetivos de desarrollo sostenible asociados a la propuesta y sus metas
con el desarrollo de la propuesta. Finalmente, se realizardn y describiran los céalculos
necesarios para obtener el VAN Social del proyecto.

El enfoque de la solucion sostenible se basé en identificar los objetivos de desarrollo
sostenible (ODS) seglin el acuerdo adoptado por las Naciones Unidas (2023). (a) En primer
lugar se procedi6 a cuantificar los beneficios sociales, los cuales estan referenciados a
beneficios monetarios percibidos por los beneficiarios del proyecto antes y después de la
participacion de ASINEM, asi como los beneficios al medio ambiente por un menor impacto
por emision de CO», (b) en segundo lugar se procedid a cuantificar los costos sociales
impactados por el uso de transporte urbano e incremento del consumo de energia eléctrica
asociado a cada trabajador directo e indirecto de ASINEM.

Seglin los calculos realizados, es posible inferir que la propuesta generard un VAN
social de USD$2°021,857 para los primeros cinco afios y USD$10°465,181 en un periodo de
diez afos (ver Tabla 29). Se esta considerando una tasa de descuento del 8% (MEF, 2017);
asimismo segun el andlisis de sensibilidad realizado (ver Figura D1), que va desde el
escenario pesimista el cual considera un incremento de facturacion en 2%, siguiendo por un
escenario esperado de incremento de facturacion de 4.1% (ComexPeru, 2022), hasta un
escenario muy optimista del 8%; asi como los diferentes costos de CO> equivalente entre
USD$50 a USD$100, de acuerdo con el Banco Mundial (2017). Por lo tanto, la propuesta
genera un VAN Social positivo, lo cual permite inferir que la solucion es sostenible y

sustentable en el tiempo.



Tabla 29.

Flujos de Beneficios y Costos Sociales para la Determinacion del VAN Social. (En USDS$)
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Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Beneficios Sociales,
0 69,740 248,129 554,709 1’259,599 2'168,983 2'969,724 3'611,845 4'071,674 4’412,580 4’721,688
ddlares
Costos Sociales,
0 -142,332 -194,338 -243,607 -353,093 -509,110 -637,756 -739,031 -812,934 -867,677 -914,209
ddlares
Flujo de Caja Social
0 -72,592 53,792 311,103 906,507 1'659,873 2'331,968 2'872,814 3’258,740 3'544,903 3'807,479
Neto, ddlares
Tasa de descuento
8%
social (MEF)
VAN SOCIAL, 5
2’'021,857
Afios, dblares
VAN SOCIAL, 10
10'465,181

Afios, dblares
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A continuacion, se puede ver en detalle los pasos seguidos para la determinacion del
VAN social, los cuales corresponden primero, a la relevancia social de la solucion, el cual
permite en (a) identificar los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), (b) los Objetivos y
Metas movilizadas dentro de los ODS, (¢) la identificacion y cuantificacion de Costos
sociales y cuarto, los beneficios sociales.
7.1.Relevancia Social de la Solucion

De acuerdo con las Naciones Unidas (2023), “un crecimiento econdémico inclusivo y
sostenido puede impulsar el progreso, crear empleos decentes para todos y mejorar los
estandares de vida”; por lo que resulta de gran relevancia ademas de medir el impacto
econdmico, el impacto social y ambiental. Segtn el andlisis de Upward y Jones (2016), las
empresas hoy en dia no solo deben orientarse en los resultados econémicos, sino también
deben emplear y adoptar mas practicas referidas a la sostenibilidad, que reafirmen su
compromiso con la sociedad y el medio ambiente; por lo que, la propuesta busca cumplir con
lo pactado en los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

En este sentido, buscando contribuir al progreso en la sostenibilidad, la propuesta de
ASINEM esta asociada al cumplimiento de la ODS N°8, el cual respalda el trabajo decente y
el crecimiento econdmico. Asimismo, la propuesta de negocio permite movilizar la meta 8.3,
la cual estd enfocada en “promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las
actividades productivas, la creacion de puestos de trabajo decentes, el emprendimiento, la
creatividad y la innovacion, y fomentar la formalizacion y el crecimiento de las
microempresas y las pequefias y medianas empresas, incluso mediante el acceso a servicios
financieros” (Naciones Unidas, 2023). De esta manera, ASINEM fomenta el cumplimiento
del objetivo puesto que, permitira el acceso al soporte de Gestion Empresarial, Asuntos

Legales, Financieros y de Administracion de Contratos de las MIPYME, lo cual permitird a
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estas empresas crear valor en sus negocios logrando sustentabilidad y sostenibilidad en el
tiempo.

Por su parte, se busca contribuir a la meta 11.6 del ODS 11, la cual indica “De aqui a
2030, reducir el impacto ambiental negativo per capita de las ciudades, incluso prestando
especial atencion a la calidad del aire y la gestion de los desechos municipales y de otro tipo.”
segin (Naciones Unidas, 2023), a través de un servicio 100% virtual, que permite la
reduccion del impacto de la huella de carbono.

Para evaluar los impactos positivos de la propuesta, se hara uso de!/ Flourishing
Business Canvas (FBC), que tiene por objetivo ser un lienzo que se utilice ampliamente para
disefiar modelos comerciales para empresas aptas para el nuevo siglo, que sean altamente
beneficiosas en tres dmbitos, social, ambiental y financiero, de tal modo que sean viables y

aptas. A continuacion, se detallaran dichos &mbitos en los dieciséis aspectos (ver Figura 11).



Figura 13.

Lienzo FBC del Modelo de Negocio para ASINEM
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7.1.1. Objetivos y Metas

ASINEM tiene como sus principales objetivos los de fomentar una cultura de gestion
empresarial, mantener la sostenibilidad y sustentabilidad de las empresas en el tiempo,
generar mas puestos de trabajo en el pais, enfocar sus esfuerzos en servicios fundamentales
para el desarrollo de las organizaciones y reducir la gran brecha de informalidad en nuestro
pais, asi como aportar al desarrollo econémico. Es preciso mencionar que las metas y
objetivos trazados por ASINEM responden directamente a las metas propuestas en la ODS 8,
y la ODS 11 (Naciones Unidas, 2023).

Asimismo, ASINEM busca impactar positivamente en el medio ambiente
promoviendo la disminucion en el uso de vehiculos de sus clientes y sus trabajadores directos
e indirectos, a través de un servicio 100% virtual, que permite la reduccion de la huella de
Carbono, cumpliendo de esta manera con la meta 11.6 del ODS 11 publicadas por (Naciones
Unidas, 2023). Segin National Geographic, (2022) el impacto al medio ambiente generado
por los autos no so6lo se debe medir desde que este empieza a desplazarse, sino que ademas se
debe considerar la utilizacion de insumos necesarios para su fabricacion como el vidrio, el
acero, baterias, entre otros; esto significa que los automdéviles consumen mucha energia antes
de salir a la carretera. Respecto al uso de los autos en las grandes ciudades, de acuerdo con
Stop Cambio Climatico (2018) detalla que el 25% de los habitantes durante 200 dias al afio
hacen uso de su vehiculo particular para ir al trabajo y realizar gestiones; siguiendo este
razonamiento de la cadena de contaminacion la cual empieza desde la fabricacion y contintia
durante el uso de los autos.

7.1.2. Costos Sociales

La intencidn de evaluar los costos sociales es identificar y cuantificar el impacto que

no existia sin la implementacion de ASINEM y que por la existencia de este se genera. La

propuesta de atencion al cliente de ASINEM es proveer servicios referidos a gestion
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empresarial, asuntos legales, asuntos financieros y administracion de contratos de formal00%
virtual, por lo tanto, disminuye el impacto de emision de CO; por el hecho que sus
trabajadores brindaran sus servicios de forma remota, sin embargo, se ha identificado el
incremento de energia eléctrica por el uso de computadores personales de los mismos.

A fin de cuantificar los costos sociales por efecto de la existencia de ASINEM se
estimo la cantidad de trabajadores directos e indirectos los cuales haran uso de computadores
personales, y ademads seglin la proyeccion, al incremento de la cantidad de servicios
solicitados; por este motivo se menciona a modo de resumen que, para el primer afio en el
mes primer y segundo se cuenta con tres trabajadores, del mes tres al seis se cuenta con
cuatro trabajadores y del mes siete al 12 se cuenta con 5 trabajadores, por lo que en el primer
afio se contaran con 52 trabajadores acumulados, en el afio dos se contara con 71 trabajadores
acumulados, hasta el afio 2, y 233 trabajadores acumulados hasta el afio 5 y 334 trabajadores
acumulados hasta el afio 10. En la tabla 33 se muestra el detalle del incremento de
trabajadores directos e indirectos de ASINEM, estimado.

Tabla 30.

Cantidad de Trabajadores Estimada en Periodo de Cinco y 10 arfios.

MlES MZES M3ES M4Es MSES M6Es M7ES MIES 8 M9ES l\qgs l\ﬁs MES12  TOTAL
ANO 1 3 3 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 52
ANO 2 5 5 6 6 6 6 6 6 6 6 6 7 71
ANO 3 7 7 7 7 7 7 7 8 8 8 8 8 89
ANO 4 8 9 9 10 10 11 11 11 12 12 13 13 129
ANO 5 13 13 14 14 15 15 16 16 17 17 18 18 186
ANO 6 16 17 18 18 19 19 20 20 21 21 22 22 233
ANO 7 20 20 21 21 22 22 23 23 24 24 25 25 270

ANO 8 22 22 23 24 24 25 25 26 26 26 27 27 297
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ANO 9 23 24 25 25 26 26 27 27 28 28 29 29 317

ANO 10 25 26 26 27 27 28 28 28 29 30 30 30 334

Segun CHC Energia (2019) el consumo medio de energia de un computador personal
puede llegar hasta los 300 Watts, resultado de los céalculos significa un consumo de 2.4 KWh/
dia para un dia de trabajo de 8 horas y 691.2 KWh al afio, dicho consumo de energia genera
una huella de Carbono la cual impacta negativamente al medio ambiente, por este motivo es
necesario calcular el equivalente de CO; de la emision generada. Para tal fin, existe una
herramienta que permite calcular la huella de carbono de cualquier actividad, dicha
herramienta fue elaborada por la empresa espafiola CeroCO», la cual esta disponible desde el
afio 2005 promoviendo la accion climatica. Después de hacer uso de la calculadora de la
huella de carbono publicada por CeroCO2 (2005), el impacto unitario por computador
asociado a un consumo de energia anual de 691.2 KWh equivale a 172.8 Kg CO; el cual
aplicado para la cantidad total de trabajadores directos e indirectos de ASINEM significa un
impacto de 24,041 toneladas de CO; equivalentes anuales durante los primeros cinco afios y
90,235 toneladas de CO» equivalentes anuales para los 10 afos; los cuales han sido
valorizados a un promedio de USD$60 por tonelada, dado que segun el Banco Mundial
sefiala que, los valores por tonelada de CO> hasta el 2030 oscilaran entre USD$50 y
USD$100; los resultados arrojan un costo social de USD$1°442,479 durante los primeros
cinco afios y USD$5°414,087 anuales para 10 afios.

7.1.3. Beneficios Sociales

La finalidad de evaluar los beneficios sociales es identificar y cuantificar aquellos
beneficios percibidos por los beneficiarios producto de la implementacion de ASINEM y
compararlos respecto a la no existencia del proyecto; por lo tanto los beneficios que trae
consigo la propuesta de valor estan asociados a la optimizacion de recursos, ahorro de tiempo

en traslados, asi como la disminucion de emision de CO», evitando asi el uso de vehiculos
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privados o publicos de sus clientes asi como también de sus trabajadores; de esta forma,
ASINEM contribuye a la mitigacion del deterioro del medio ambiente.

A fin de cuantificar los beneficios sociales por efecto de la existencia de ASINEM se
utilizé la cantidad de clientes estimada en el capitulo I, donde indica para el afio 2022 existian
3'091,325 de empresas activas, de las cuales las MYPE representaban el 96%, ASINEM
accedera a un porcentaje menor al 0.1% de total de MYES por afio; resultado de la
proyeccion se resume la cantidad de beneficiarios para el primer afio asciende a 100, para el
segundo afio 369 beneficiarios, para el tercer aio 833 beneficiarios, siguiendo la misma
estructura para el quinto afo 3276 beneficiarios y para los diez afios 7140 beneficiarios. En la
tabla 34 se muestra la cantidad de beneficiarios estimada para los periodos de 5 y 10 afios.
Tabla 31.

Cantidad de Beneficiarios Estimada en Periodo de Cinco y 10 arios.

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES

TOTAL
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
ANO 1 1 2 4 5 6 8 9 10 12 13 14 16 100
ANO 2 14 17 20 23 26 29 32 35 38 41 44 50 369

ANO 3 38 43 50 55 60 67 72 77 84 89 94 104 833

ARNO 4 9% 107 119 130 141 153 164 175 187 198 209 221 1900

ANO 5 199 212 228 241 254 267 280 293 306 319 332 345 3276

ANO 6 297 311 325 339 353 367 381 395 409 423 437 451 4488

ANO 7 378 392 406 420 434 448 462 476 490 504 518 532 5460

ANOS8 436 450 464 478 492 506 520 534 548 562 576 590 6156

ANO9 479 493 507 521 535 549 563 577 591 605 619 633 6672

ANO10 518 532 546 560 574 588 602 616 630 644 658 672 7140
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ASINEM ha identificado como principal beneficio social el incremento del 4.1%
anual en la facturacion de los beneficiarios. Segun ComexPeru (2022), del afio 2007 al 2019
las ventas de las PYMES mantenian un crecimiento del 4.1%, por lo que la propuesta ha
adoptado este escenario de crecimiento. Este incremento en la facturacion responde a la meta
8.3 de la ODS 8, en este sentido podemos indicar que el incremento en la facturacion
equivale a 6.2 UIT en cada uno de los beneficiarios, representando un monto de
USD$4°248,675 para los primeros cinco afos y USD$23°869,449 en un periodo de diez afios.

De igual manera se ha identificado como beneficio social, la disminucion de la huella
de carbono, por el hecho de que la cantidad de beneficiarios identificados en el parrafo
anterior tengan asesorias virtuales y que los trabajadores directos e indirectos de ASINEM
brinden sus servicios de manera virtual; para tal efecto se asume que cada beneficiario
ahorraral0 km de transporte urbano por visita por el hecho de recibir asesoria virtual,
resultando de la calculadora CeroCO; un equivalente a 0.56 Kg COx por beneficiario, el cual
asciende a 207 toneladas de CO> de ahorro para los primeros 5 afos y 1147 toneladas de CO>
equivalente para diez afios. En cuanto al ahorro del impacto a la huella de carbono por el lado
de los trabajadores directos e indirectos de ASINEM por el hecho de brindar servicios de
manera virtual se asume un recorrido en transporte urbano de 15 km diarios, este valor
alimentado a la calculadora de CeroCO2 equivale a 5.76 Kg de CO> por trabajador, que es
igual a un impacto positivo de la huella de carbono ascendiente a 668 toneladas de CO> para
los primeros cinco afios y 2507 toneladas de COz para los diez afios.

Por lo tanto, los beneficios sociales cuantificados respaldan a la meta 11.6 del ODS
11. El impacto positivo a la huella de Carbono valorizado para los primeros cinco afios
asciende a USD$52,485 y USD$219,223 por dejar de emitir CO; por efecto en el ahorro de

transporte.
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7.1.4. Actores Clave

Son los especialistas de ASINEM que brindan asesoria y consultoria a los empresarios
de las MIPYME, ademaés de las entidades financieras y reguladoras del estado con las cuales
se tendra contacto para apoyar a las empresas en sus gestiones. También se consideran los
proveedores de servicios informaticos de los servicios de internet y telefonia celular.
7.1.5. Relaciones

ASINEM busca generar una relacion de confianza y personalizada con cada uno de
sus clientes de las MIPYME. Por lo que la propuesta considera un servicio automatizado y
personalizado, esto es a nivel externo. Y a nivel interno, se busca que dichas empresas logren
una comunicacion adecuada con los actores internos y externos de su organizacion, para
mejorar el desempeio de su gestion y alcanzar sus metas.
7.1.6. Canales

Los canales a disposicion a través de los cuales se brindaran los servicios son
mediante la pagina web, redes sociales que permitiran llegar a mas usuarios a través del
marketing digital, tales como Google Ads, Facebook, Instagram, YouTube, LinkedIn 'y
WhatsApp, asi como plataformas de videoconferencias para las reuniones personalizadas con
cada cliente, a fin de respaldar la disponibilidad de los servicios de manera virtual. Ademas,
se realizaran alianzas estratégicas con instituciones publicas y privadas.
7.1.7. Actores del Ecosistema

La propuesta involucra principalmente a los colaboradores de ASINEM, quienes
impartiran las asesorias a las MIPYME para el mejor desarrollo en su gestion, de igual
manera es fundamental la participacion de los técnicos encargados de estructurar, mantener y
optimizar el sistema experto; con el objetivo de garantizar la disponibilidad de los servicios

de ASINEM.
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7.1.8. Necesidades

Las MIPYME requieren mejorar su gestion en asuntos empresariales, en asuntos
legales, asuntos financieros y administracion de contratos, para mitigar los impactos y riesgos
identificados y eliminar la posibilidad del cierre de sus operaciones. De igual forma, buscan
mejorar sus procesos internos, la imagen empresarial, optimizar recursos y, adquirir los
conocimientos y herramientas necesarias para lograr ser empresas sostenibles y sustentables
en el tiempo. Todo esto contribuird al crecimiento econdémico de dichas empresas y reducira
la brecha de la informalidad y el desempleo en el pais.
7.1.9. Recursos

El proyecto cuenta con capital del trabajo para el desarrollo de sus actividades,
especialistas que brindardn las asesorias, personal administrativo y el equipo de
programadores que realizan las labores necesarias para promover y mantener el servicio a
través de la interfaz virtual. Ademas, para hacer todo ello posible, se emplearan los equipos
de trabajo, tales como computadoras y equipos mdviles, mobiliario, entre otros.
7.1.10. Actividades

Las principales actividades estan vinculados al diagnostico y asesoria empresarial en
gestion empresarial, asuntos legales, asuntos financieros y administracion de contratos. El
diagnodstico empresarial podra realizarse mediante un sistema experto automatizado o de
forma personalizada. Las asesorias empresariales si son personalizadas. Todos los servicios
seran 100% virtual.
7.1.11. Gobernanza

El proyecto estara a cargo de una sociedad, conformada por los accionistas que tiene a
su cargo la gestion de ASINEM. Respecto al almacenamiento de tratamiento de datos
personales, para ser protegidos de manera adecuada, se trabajara bajo un enfoque de

Corporate Compliance, a través de un conjunto de procedimientos y buenas practicas
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adoptados por las organizaciones para identificar y clasificar los riesgos operativos y legales
a los que se enfrentan y establecer mecanismos internos de prevencion, gestion, control y
reaccion frente a los mismos” (World Compliance Association, 2022).
7.1.12. Alianzas

Las alianzas que tendra ASINEM para el correcto desarrollo de sus acciones y
servicios a brindar, son las licencias web, pasarela de pagos, contratacion de empresa
especializada en desarrollo de software y posteriormente la contratacion de personal propio
para el mantenimiento y la optimizacion del sistema experto.
7.1.13. Tecnologias

Estos son los equipos de trabajo electronicos empleados por los especialistas en
asesorias y colaboradores de ASINEM que generan CO, a través del uso de tecnologias; asi
como el uso de transporte urbano para desplazarse a su centro de labores y el uso de energia
eléctrica en general asociado al desempefio de sus actividades laborales.
7.1.14. Servicios Ecoldgicos

Para contribuir con el medio ambiente y las metas de los ODS mencionados, sobre
todo el 11.6 (Naciones Unidas, 2023), el uso de soluciones cloud para las videoconferencias,
llamadas, almacenamiento de informacion y software para la elaboracion de los documentos,
reducira el consumo de energia de servidores fisicos que consumen energia eléctrica local,
permitiendo asi la reduccion de CO».
7.1.15. Cocreacion de Valor

El proyecto ASINEM busca generar valor compartido, fomentando la formalizacion y
el crecimiento sostenido y sustentable de las empresas MIPYME, generar nuevas y mas
fuentes de empleo en el pais, asi como reducir la brecha de informalidad existente en el Peru.

Ademas de contribuir con el medio ambiente con las actividades dirigidas para la reduccion
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de la contaminacioén, ahorro de tiempo y costos, de forma coordinada con los colaboradores y
clientes, de forma constante.
7.1.16. Destruccion de Valor

ASINEM es una alternativa a las asesorias y consultorias presenciales, brindando un
alcance nacional e internacional al servicio mediante la virtualidad. El objetivo es reducir el
cierre de operaciones de empresas de MIPYME.

indice TSRI:

- Seidentifico 1 ODS Movilizada de 10 del ODS 8; indice de relevancia Social
del ODS 8 = 1/10 =10%.
- Seidentifico 1 ODS Movilizada de 7 del ODS 11, indice de relevancia Social
del ODS 11=1/7 =14%.

7.2.Rentabilidad Social de la Solucion

A través de la propuesta de negocio ASINEM, permite generar un VAN Social
competitivo y positivo (ver Tabla 29). Para lograr el resultado, se ha realizado un analisis de
sensibilidad en los diferentes escenarios de incremento de facturacion, los cuales oscilan
desde el 2% para un escenario pesimista y hasta un 12% considerando un escenario muy
optimista. Para efectos de la determinacion del VAN social, se contempla un incremento de
facturacion del beneficiario en 5%, con USD$60 por tonelada de CO; equivalente, como el
escenario mas probable. Teniendo en cuenta estas consideraciones, el VAN social a cinco
afios representa USD$2°021,857 y USD$10°465,181 a diez anos; lo que corrobora que la
propuesta de solucion posee una importante relevancia social.
Tabla 32.
VAN Social de Cinco y 10 arios, Sensibilidad a Diferentes Incrementos de Facturacion del

Beneficiario

Incremento de

Facturacion Anual 5 ANOS 10 ANOS




2%

4.10%

8%

10%

12%

USDS$ 444,211.00

USD$ 2°021,857.00

USDS 10°304,246.00

USDS$ 6°454,290.00

USDS$ 7°956,809.00

USDS$ 3°517,765.00

USDS$ 10°465,181.00

USDS$ 41°981,609.00

USDS$ 29°984,111.00

USDS$ 36°600,697.00

A continuacion (ver tabla 33), se detalla un andlisis de sensibilidad del VAN social
para diferentes costos expresados en dolares por tonelada de CO; equivalente. Segun los

resultados obtenidos, el andlisis realizado resulta que el proyecto es socialmente relevante,

incluso dentro del rango de costos por tonelada de CO equivalente utilizada.

Tabla 33.
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VAN Social de Cinco y 10 anios, Sensibilidad a Diferentes Costos de US$ / Tonelada de CO:,

segun Valores del (Banco Mundial)

5 ANOS 10 ANOS
Costo por Tonelada de CO; Equivalente
usD$ usD$
100 1,316,318 8,399,300

90 1,492,703 8,915,770
80 1,669,088 9,432,240
70 1,845,472 9,948,711
60 2,021,857 10,465,181
50 2,198,242 10,981,651
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

8.1. Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

Respecto a la propuesta de negocio, se tiene previsto el inicio de operaciones para el
segundo semestre del afio 2023. Sobre la planificacion e implementacion de la plataforma, los
encargados seran exclusivamente los miembros del equipo, fundadores del proyecto: Ramén
Omar Sandoval No¢ (RS), Marielle Solange Telleria Portillo (MT), Diego Emerson
Veldsquez Argomedo (DV) y Lides Alberto Vera Calderon (LV); asimismo, contaremos el
soporte interno de dos especialistas para el desarrollo de dicha plataforma (EP), un
programador y un disefiador, que serdn contratados para una adecuada ejecucion, monitoreo y
control del proyecto, el cual se encuentra estructurado en cinco fases.

Fase I: Referida a la constitucion de la empresa, plan estratégico, evaluacion de
roles y cargos gerenciales, recursos como parte del capital social de S/120,000.

Fase II: Disefio de la plataforma, junto con la contratacion de los EP, encargados
del desarrollo de esta y el equipo de fundadores del proyecto.

Fase III: Validacion de la plataforma, como para el proceso de desarrollo, en
donde se realizard el levantamiento de la informacion obtenida, en base a pruebas
internas y externas, respecto al correcto funcionamiento de la web, rendimiento, asi como
la seguridad de la informacion.

Fase IV: Comprende la puesta en escena de la marcha blanca de la plataforma,
para el sistema experto automatizado de diagnostico empresarial, el diagnostico inicial
personalizado y las asesorias personalizadas por horas, en gestion empresarial, asuntos
legales, financieros y de administracion de contratos.

Fase V: Lanzamiento oficial de la plataforma, a través del marketing y
publicidad. Dicho lanzamiento se realizara a inicios del segundo semestre del afio 2023.

Asimismo, es importante mencionar que, para lograr la operatividad en los
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primeros meses, se contara con el aporte de los socios fundadores, ascendentes a
S/56,000, y la diferencia, a través de préstamos bancario por S/64,000, lo cual se
encuentra detallado en el apéndice D.

8.2. Conclusiones

A continuacion, sobre el desarrollo de la propuesta de negocio se detallan las
siguientes conclusiones:

Se identificd que muchas empresas peruanas fracasan antes de llegar a los cinco afios
de vida debido a contingencias empresariales que ellos mismos generan al desconocer normas
y procedimientos legales, tributarios, laborales y otros, como consecuencia de no contar con
una asesoria empresarial.

También se ha identificado que las empresas peruanas adolecen de una cultura
preventiva y solo contratan los servicios de una asesoria empresarial cuando ya se encuentran
frente a una contingencia, y no para evitarla.

Del mismo modo, se ha identificado que no existe una promocién ni difusion de los
servicios de asesoria empresarial.

Respecto a la propuesta, no se ha identificado un servicio de diagndstico empresarial
mediante el uso de un sistema experto automatizado por lo que se puede inferir que, la
propuesta es viable, disruptiva e innovadora.

El servicio de diagndstico empresarial automatizado y personalizado, ayudara a
promover la cultura de gestion empresarial responsable y de la formalizacion.

También se ha identificado que, a pesar de existir un interés por el servicio de
diagndstico automatizado, también existe aun el interés por para de los usuarios por los
servicios personalizados, por lo que la propuesta combina ambas modalidades, otorgando
comodidad a los usuarios y con la posibilidad de optimizar sus recursos econémicos

humanos.
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El modelo de negocio impacta principalmente en los objetivos de desarrollo sostenible
N°8 y el N°11 y busca que las empresas se consoliden y crezcan en el tiempo de forma
sostenible y sustentable, y de esa forma reduzcan el alto porcentaje de informalidad y
desempleo en el pais; asi también con las atenciones virtuales, se disminuyen los traslados y
uso de transportes, lo cual impacta positivamente en el medio ambiente.

El modelo de negocio es sostenible en el tiempo y proyecta una tasa de retorno de
inversion de 174%, un VAN econdémico de USD$1°090,095 en un periodo de 5 afios y de
USD$4°204,560 en diez afios.

8.3. Recomendaciones

Se recomienda promover y difundir la importancia de la formalizacion de las
empresas. La formalidad es una condicion permanente y no temporal, por lo que no termina
con la constitucion y registro de las empresas.

Se recomienda generar alianzas estratégicas con instituciones nacionales e
internacionales, para promover una cultura sana y eficiente de gestion empresarial preventiva,
para erradicar la cultura reactiva de las empresas, para lograr su subsistencia de forma
sostenible y sustentable a través del tiempo.

Se recomienda la actualizacion permanente de los asesores y de la base de datos del
sistema experto de diagndstico empresarial, para brindar un servicio de calidad y mantener el
liderazgo en el mercado.

Se recomienda la promocién y capacitacion de la ciudadania en la etapa escolar y
universitaria sobre los fundamentos basicos empresariales, para contribuir con la generacion
de profesionales y emprendedores competitivos.

Es recomendable evaluar la inclusion de inversionistas a partir del primer aflo, para

lograr expandir el modelo de negocio a nivel de Latinoamérica.
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Figura B1

Apéndice B: Variacion de Altas y Bajas de Empresas en el Pera (2020-2022)
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Figura C1

Apéndice C: Lienzo de Dos Dimensiones
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Tabla D1

Apéndice D: Modelo de Negocio — VAN Y TIR

Estado de Resultados para diez anios proyectado de ASINEM.

99

Detalle

Afo 2

Afio 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Ao 10

S/1,099,40
Ventas Netas $/311,700 0 S/2,406,800 S/5,353,400 S/8,771,500 S/11,721,000 S/14,046,800 $/15,724,200 $/16,962,600 $/18,085,800
Costo De Ventas -5/168,398 -5/372,085 -5/589,793 -5/1,062,330 -$/1,703,012 -S/2,236,280 -5$/2,638,506 -5/2,836,088 -5/2,923,544 -5/2,978,340
Utilidad Bruta $/143,303  S/727,315  S/1,817,007 $/4,291,070 S/7,068,489  S5/9,484,720  S/11,408,294 $/12,888,112 $/14,039,056 $/15,107,460
Gastos Administrativos -$/247,578 -S/247,578 -$/247,578 -$/247,578 -S$/247,578 -$/247,578 -$/247,578 -S/247,578 -$/247,578 -5/247,578
Gastos De Ventas -5/87,135  -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135 -5/87,135
Utilidad Operativa -5/191,411  $/392,602  S/1,482,294 S/3,956,357 $/6,733,776  S/9,150,007  S/11,073,581 $/12,553,399 $/13,704,343 S/14,772,747
Otros Ingresos (Egresos)
Ingresos Y Gastos -S/3,732 -S5/28,739 -5/50,267 - - - - - - -
Financieros
Utilidad Antes De -S5/195,142 S/363,863 S/1,432,027 S/3,956,357 $/6,733,776 $/9,150,007 $/11,073,581 $/12,553,399 S/13,704,343 S/14,772,747

Participaciones Y Del
Impuesto A La Renta



Participacion De Los
Trabajadores

100

S/57,567 -S/107,340 -S/422,448  -S/1,167,125 -S/1,986,464 -S/2,699,252 -S/3,266,706 -$/3,703,253 -5/4,042,781  -S/4,357,960
Impuesto A La Renta
(29.5%)
Utilidad Neta Del -S/137,575 S/256,524  S/1,009,579 S/2,789,232 S/ 4,747,312 S/6,450,755 S/7,806,875 S/8,850,146 S$/9,661,562 $/10,414,786
Ejercicio
Tabla D2

Ingresos por Diagnostico Inicial Personalizado, Sistema Experto Automatizado y Asesoria personalizada por horas, para diez arios.

Fuentes de Ingresos Afio 1 Afio 2

Afo 9

Afio 10

Sistema Experto
Automatizado / S/100 el

S/5,700 $/106,800
primer afio y S/300 los

demas afios

Diagndstico Inicial
Personalizado / Precio $/66,000 S/107,000
Unitario S/1000

S$/288,600

$/119,000

S$/653,400

$/140,000

$/683,100

$/226,000

$/652,800

$/297,000

$/652,800

$/290,000

$/652,800

$/297,000

$/652,800

$/297,000

$/652,800

$/297,000
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Asesoria Personalizada

por Horas / Precio S/240,000 $/885,600 S$/1,999,200 S/4,560,000 S/7,862,400 S/10,771,200 S/13,104,000 S/14,774,400 S/16,012,800 S/17,136,000

Unitario S/300

Total S$/311,700 S/1,099,400 S/2,406,800 S/5,353,400 S/8,771,500 S/11,721,000 S/14,046,800 S/15,724,200 S/16,962,600 $/18,085,800
Tabla D3

Indicadores TIR y VAN para diez arios

Indicadores TIR y VAN 5 ANOS

10 ANOS
VAN-E VAN-E
TIR-E Uss TIR-E Uss
COK 19.34% ECONOMICO
174% USS 1,090,095 185% USS 4,204,560
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VAN-F VAN-F
o o ) )
WACC 5 afios 17.38% TIR-F USS TIR-F Uss

FINANCIERO

TEA MN 11.43% 180% USS$ 1,036,103 191% US$ 3,820,067




Figura D1
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CUADRO RESUMEN: DETERMINACION DEL VAN SOCIAL

facturacidn.

Segln el analisis de sensibilidad, que va desde el escenario pesimista el

cual considera un incremento de facturacion en 2% , pasa por un escenario

esperado con un incremento de facturacion de 4.1% hasta un escenario muy
optimista del B% ;tenemos un VAN Social positivo

Afios o 1 2 3 4 5 6 7 8 El 10
Beneficios Sociales 59,740 248,129 554,709 1,259,599 2,168,983 2,869,724 3,611,845 4,071,674 4,412 580 4,721,688
Costos Sociales (142,332) (194,338) (243,607) (353,003) (509,110) (637,756) (739,031) (812,934) (867,677) (914,209)
Flujo de Caja Social Neto (72,592) 53,792 311,103 906,507 1,659,873 2,331,968 2,872,814 3,258,740 3,544,303 3,807,479
Tasa de descuento social [MEF) 8%
Andlisis Sensibilidad del VAN 5.
= = Andlisis Sensibilidad del VAN SOCIAL e
VAN SOCIAL, 5 Afios : Délares 2,021,857 P — i6n del b ficiario y 60$ T Base al Costo en S por T CO2 Eq. Con 4.1 % de Incremento de Facturacién en el
e F ¥ por Equ. Benefidiario anual
VAN SOCIAL, 10 Afios : Délares 10,465,181 Incremento Fact. Anual 5 Afios, Délares | 10 Afios, Délares Costo por T CO2 Equivalente 5 Afios, Délares 10 Afios, Délares
2% 444,211 3,517,765 100 1,316,318 5,399,300
| 4.1% 2,021,857 10,465,181 | a0 1,492,703 5,915,770
VAN SOCIAL A 8% 4,951,770 23,367,524 80 1,669,088 9,432,240
5y 10 ANOS 10% 6,454,250 29,984,111 70 1,845,472 9,948,711
Segiin COMEX del afio 2007 al 2019 las ventas de ks PYMES mantentan un 12% 7,956,309 36,600,697 I 60 2,021,857 10,465,181
crecimento del 4.1%, asumimos retamar este eseenario de crecimients, dado que
et N S T e AT ] 15% 10,210,585 46,525,577 50 2,158,242 10,581,651

Resultado del analisis de sensi

dad respecto a los costos por tonelada equivalente

de 002 en el rango de 50 @ 100 délares por tonelada( segln el banco mundial
https:/fwww bancomundial.org/es/results/2017/12/01/carbon-pricing), tenemos un VAN
social positivo
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Apéndice E: Tarjetas de Aprendizaje de la Evidencia Generada por las Hipotesis

Figura E1
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Figura E2
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Apéndice F: Entrevista a Competidores y principales resultados
El grupo de estudios realiz6 una encuesta a 18 asesores empresariales, competidores de
la propuesta, para poder realizar un analisis detallado del mercado.
I. Explicacion del procedimiento de la encuesta:
El cuestionario consta de 12 preguntas, las cuales fueron presentadas a los
entrevistados mediante el software de administracion de encuestas de Google y
mediante la plataforma de Centrum MBA PUCP, via e-mail, de los cuales 18
aceptaron participar.
II. Preguntas de la entrevista
1. Nombre de su empresay RUC

2. Nombre / DNI/ Cargo del responsable de la encuesta

(98]

Tiempo de vida de su negocio

4. Indique a qué sectores atiende su empresa

5..Qué servicios brinda su organizacion? (Asesoria)

6..Qué servicios brinda su organizacion? (Auditoria)

7. Solo en caso de haber marcado otras asesorias ;Qué otras asesorias brindan?

8. Cudles son sus dias de atencion?

9..Cudl es su modalidad de atencioén?

10. ,Cudl es el valor por hora (asesoria y servicios) aproximado de su empresa?
(Més bajo)

11.,Cuél es el valor por hora (asesoria y servicios) aproximado de su empresa?
(Mas alto)

12. ;Su organizacion brinda capacitaciones LIBRES a sus clientes

mensualmente?
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Apéndice G: Entrevista a usuarios

El grupo de estudios realizd una encuesta a un grupo de empresarios de diferentes
sectores para conocer su perfil personal, profesional, sus dolores, sus necesidades, para
poder prototipar una propuesta que solucione sus problemas.

I. Explicacion del procedimiento de la encuesta:

El cuestionario const6 de 44 preguntas, las cuales fueron presentadas a los

entrevistados mediante el software de administracion de encuestas de Google y

mediante la plataforma de CENTRUM MBA PUCP, via e-mail, de los cuales 29

aceptaron participar.

II. Preguntas de la entrevista

1. Apellidos y nombres

2. (Cual es su edad?

3. (Cuadl es su grado de instruccion?

4. (Cual es su profesion?

5. (Cuantos anos tiene de experiencia profesional?

6. (Cuantos miembros conforman su familia? Detallar los miembros de su

familia.
7. (Qué actividades realiza en su tiempo libre? Sus hobbies.
8. Nombre o Razon Social de su centro de trabajo o empresa. Indicar si es
propio o trabajador dependiente.

9. (Cual es el RUC de su centro de trabajo o empresa?

10. .En qué régimen se encuentra su centro de trabajo o empresa?

11..Cudl es su cargo actual?

12.,Cuél es el rubro de su empresa? Actividad econdmica.

13.:Qué lo motivd o motivaria a iniciar su propia empresa?
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14. ,Cuales son sus expectativas a nivel empresarial?

15.;Cuales son sus expectativas a nivel personal y familiar?

16.,Qué le enorgullece o enorgulleceria de ser un empresario?

17.,Como ha evolucionado su negocio o centro de trabajo en los tltimos 3
afnos?

18. ,Como describe a su negocio o centro de trabajo actualmente?

19. .Cuenta con un proceso de post venta? ;Como califica la relacion de su
negocio con sus clientes?

20. ;Hace uso de un control de ingresos y gastos proyectados y reales? (Control
de costos)

21.,Cudl es la observacion mas frecuente que recibe de sus clientes? (EI precio,
la atencion, etc.)

22.,Qué oportunidades de mejora encuentra para su negocio o centro de
trabajo? (en el corto, mediano y largo plazo)

23. Esta conforme con la rentabilidad actual de su empresa? (Ganancia mensual
o anual)

24. ,Su empresa actualmente califica a un crédito o préstamo?

25. De no calificar a un crédito o préstamo, ;Como solucionaria un problema de
falta de liquidez (caja)?

26. Tipo Administrativo ;Ha tenido alguno de los siguientes tipos de
problemas?

— (En su Gestion de Recursos Humanos?
— (En su Gestion Contable o Financiero?
— (En su Gestion Documentaria o de Control Documentario?

— (En su Gestion de Capacitacion a sus colaboradores y lideres?
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27. Tipo Operativo ;Ha tenido alguno de los siguientes tipos de problemas?
— (En su Gestion de Marketing?
— (Al momento de establecer precios?
— (En su Gestion de produccion?
— (Al momento de gestionar su control de inventarios?
— (Con sus proveedores?

28. Tipo Estratégico ;Ha tenido alguno de los siguientes tipos de problemas?
— (Al momento de acceder a su capital inicial o incremento de capital?
— (Al momento de realizar una investigacion de mercados?
— (Al momento de elaborar un planeamiento a largo plazo?

29. Tipo Externo relacionado a corrupcion y/o informalidad ;Ha implementado
las siguientes politicas y/o procedimientos?
— Politica de Buen Gobierno Corporativo
— Medidas contra el Lavado de Activos o Financiamiento al Terrorismo /
SPLAFT?
— Ninguno
30. Tipo Externo relacionado a en Sistemas o Gestion de la Tecnologia (Ha
implementado un sistema de seguridad y proteccion de datos, para el uso
seguro de la tecnologia?
- Si
— No
31. Tipo Externo relacionado a la competencia ;Ha tenido problemas al realizar

un estudio detallado de tu competencia?

- Si
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— No

32. Tipo Externo, relacionado a Gestiones con el Estado ;Ha tenido problemas
con las instituciones del Estado? ;De qué tipo?

33. Tipo Externo ;Quiénes son su mayor motivacion para haber iniciado y
continuar con su negocio?

34. Tipo Personales en Experiencia ;Considera importante el factor educacion
como empresario?

35.Has oido hablar de los servicios de Asesoria en Gestion Empresarial,
Asesoria legal, Asesoria Financiera, ;0 Administracion de Contratos?

36. .Cudnto estaria dispuesto a pagar por una hora de servicio de asesoria y
consultoria en Gestion Empresarial, Asesoria Legal, Asesoria Financiera o
Administracion de Contratos personalizada?

— Entre S/50 a S/100

— Entre S/101 a S/200

— Entre S/201 a S/350

— Entre S/351 a S/500

— Entre S/501 a S/750
— Entre S/751 a S/1000
— Entre S/1001 a S/1500
— Mas de S/1500

37. Solo si fue afirmativa su respuesta a la pregunta anterior, ;Podria
comentarnos si alguna vez has contratado un servicio de asesoria

empresarial? ;De qué tipo y cudl fue su experiencia?
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38..Le interesaria contratar un analisis/test virtual mediante un sistema experto
de diagnoéstico empresarial automatizado, que analice y le brinde un primer
informe sobre el estado actual de su negocio?
- Si
— No
39. Solo si su respuesta fue afirmativa, ;Cuantas veces al afio haria uso del
sistema experto de diagnostico (test)?

— Anualmente
— Semestralmente
— Trimestralmente

— Mensualmente

40. Solo si su respuesta fue afirmativa, ;Qué informacién le gustaria recibir en
dicho diagnostico empresarial?

41. Solo si su respuesta fue afirmativa, luego de obtener un primer diagndstico,
[le interesaria acceder a una asesoria personalizada con nuestro equipo de
expertos? (Gestion Empresarial, Asuntos Legales, Asuntos Financieros o
Administracion de Contratos)

- Si
— No

42. En base a su experiencia, ;Considera a las Asesorias en gestion empresarial,
Asuntos Legales, Asuntos Financieros o Administracion de Contratos como
una herramienta de ayuda para las empresas?

- Si
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43. Usted preferiria, jun sistema experto de diagnostico empresarial
automatizado (test)?, ;juna asesoria personalizada? o ;jambas?

— Un sistema experto de diagnostico empresarial automatizado (test)
— Una asesoria personalizada

— Ambos servicios

44. .Cuanto estaria dispuesto a pagar por un analisis mediante un sistema
experto de diagnostico empresarial automatizado virtual? Pago tnico por
uso.

—  Entre S/50 a S/100

—  Entre S/101 a S/200

—  Entre S/201 a S/350

—  Entre S/351 a S/500

—  Entre S/501 a S/750

—  Entre S/751 a S/1000
—  Entre S/1001 a S/1500
— Mas de S/1500

III.  Resultado de analisis
A continuacion, se presentan los principales resultados de la encuesta.

Datos relevantes para crear el perfil personal del usuario, a nivel de su entorno.
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Apéndice H: Sistema Experto de Diagnostico Automatizado



114



115



