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Resumen Ejecutivo

El sector de las Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacion (TIC) en el Peru
esta en crecimiento, pero aun existe un mercado potencialmente desatendido. Las
grandes empresas son las que mas invierten en TIC, mientras que las PYMES tienen
menos acceso a estas tecnologias (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI]
2019), por tanto, existe una necesidad de contar con una infraestructura tecnologica
eficiente para garantizar un rendimiento 6ptimo y brindar una experiencia positiva a las

PYMES.

La investigacion se enfoca en abordar el problema de la falta de inclusion
tecnologica en las pequenas y medianas empresas (PYMES) de Lima Metropolitana y
Callao, lo cual limita su capacidad de competir y mejorar su gestion empresarial. Para
ellos se encuestd a noventa y cuatro administradores y duenos de estas PYMES. Se
propone una solucion innovadora llamada Nano Data Center (nDC) que ofrece toda la
infraestructura tecnoldgica necesaria a este grupo empresas, opera en todo momento,
tolerante a fallas de internet y energia eléctrica, brinda una red de datos inteligente con
Wifi de alta velocidad preparada para dispositivos /o7, roaming y componentes de la
industria 4.0, con el respaldo de personal especializado para la optimizacion y mejora de

la operacion del negocio.

Los resultados de la investigacion muestran que el modelo de negocio del nDC
es viable y sostenible, con un mercado potencial de méas de un millén de empresas en
Lima Metropolitana y Callao. Se proyecta una inversion inicial de aproximadamente
medio millén de soles, un Valor Actual Neto a cinco afios de 1.4 millones de soles y una
TIR de 79.8% ademas de un retorno de la inversion de 1.92 afios ademas de un Van

social de 1.79 millones soles.
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Abstract

The Information and Communication Technologies (ICT) sector in Peru is
growing, but there is still an unattended potential market. Large companies are the ones
that invest the most in ICT, while SMEs have less access to these technologies (National
Institute of Statistics and Informatics [INEI] 2019), therefore, there is a need to have an
efficient technological infrastructure to guarantee an optimal performance and provide a

positive experience for SMEs.

The research focuses on addressing the problem of the lack of technological
inclusion in small and medium-sized enterprises (SMEs) in Metropolitan Lima and
Callao, which limits their ability to compete and improve their business management.
For them, ninety-four administrators and owners of these SMEs were found. An
innovative solution called Nano Data Center (nDC) is proposed, which offers all the
necessary technological infrastructure to this group of companies, always operates, is
tolerant of internet and electrical power failures, provides an intelligent data network
with high-speed Wi-Fi prepared for IoT devices, roaming and industry 4.0 components,
with the support of specialized personnel for the optimization and improvement of

business operations.

The results of the research show that the nDC business model is viable and
sustainable, with a potential market of more than one million companies in Metropolitan
Lima and Callao. An initial investment of approximately half a million soles is
projected, a five-year Net Present Value of one million four hundred thousand soles and
an IRR of 79.8%, in addition to a return on investment of 1.92 in three years, in addition

to a social Van. one million seven hundred and ninety thousand soles.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

1.1. Contexto en el que se determina el Problema a Resolver

Segun resultados de “Peru: Tecnologias de Informaciéon y Comunicaciones en las
Empresas 2018, Encuesta Econémica Anual 2019 (Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica [INEI], 2019, p. 21), de un total de 100,627 empresas estudiadas en el 2018,
en las que participaron pequenas, medianas y grandes, el 88.2% estd conformado por
pequeiias y medianas empresas, asi mismo se hallo que son las grandes empresas las
que realizan con mayor frecuencia inversiones en tecnologias de informacion, ademas
de ser las que generan mayor riqueza al pais. mientras que las empresas pequefias y
medianas son el motor en las economias de los paises de Latinoamérica (Alfaro, 2021),
porque si bien generan menor aportes a la riqueza, forjan mayor oferta laboral.

En el informe de resultados de la Encuesta Econémica Anual del INEI
correspondiente al afio 2018, se pudo observar que las medianas y pequefias empresas,
al ser las que menos utilizan tecnologia, enfrentan consecuencias en su operacion, tales
como pérdida de tiempo, aumento de costos, deficiente atencion al cliente y, como
resultado, una disminucion en las ganancias. Esta situacion se repite en la Encuesta
Economica Anual del 2019, con la diferencia de que las grandes empresas adoptan las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC) una vez que han sido configurados
al mercado y comprobados sus beneficios. Posteriormente, estas tecnologias se
introducen gradualmente en las pequeias y medianas empresas; no obstante, se sigue
constatando que este tltimo segmento es el menos probable a utilizar diversos tipos de
tecnologia.

1.2. Presentacion del Problema a Resolver
Segun el informe "Pert: Tecnologias de Informacion y Comunicaciones en las

Empresas 2018, Encuesta Economica Anual 2019" del Instituto Nacional de Estadistica



e Informatica (INEIL 2019 pp.12-15), las Tecnologias de Informacion y Comunicacion
(TIC) han adquirido un papel crucial para evaluar el desarrollo empresarial en el pais en
los ultimos afios. El informe indica que 6 de cada 10 empresas cuentan con una red de
datos para conectar sus ordenadores y facilitar su funcionamiento. Sin embargo, solo el
23,3% de las empresas brindan capacitacion a su personal en el uso de las TIC, y solo el
25,7% invierte en tecnologia. Estos resultados sugieren que hay empresas que carecen
de recursos e incentivos para invertir en tecnologia, y en caso de haber inversion, esta se
desarrolla de manera oportunista, sin una estrategia adecuada de transformacion digital
para su negocio. La falta de capacitacion y recursos, junto con la falta de una estrategia
solida, limita el potencial de crecimiento y mejora de la productividad en el sector
empresarial del pais. Asumiendo que actualmente la transformacion y la innovacion se
han convertido en aspectos fundamentales para generar nuevas oportunidades
comerciales y explorar mercados desconocidos, en contraposicion a simplemente operar
en reducir costos mediante una reorganizacion (Lozano, 2021).

Tabla 1

Problema por resolver

Problema

Descripcion

Resultados esperados

Las empresas PYMES en
Lima Metropolitana y
Callao carecen de las
mismas oportunidades de
negocio y operacion en
comparacion a  las
grandes empresas debido
a la falta de inclusion
tecnologica, es decir, la
de

falta acceso a

herramientas

Actualmente, las empresas

PYMES carecen de wuna

eficiente infraestructura
tecnologica que  pueda
ayudar a  generar un
crecimiento de  ventas,
gestion de procesos e

innovacion. Frente a este
problema se plantea una

solucion a la necesidad de

El objetivo es aliviar el dolor y
efecto negativo que tienen los
empresarios de Lima
Metropolitana y Callao, que
carecen de herramientas
tecnoldgicas para mejorar su
operacion, rentabilidad y asi
reducir la brecha de gestion
entre las pequenas y grandes
empresas, los cuales estaran

preparados para las nuevas




tecnoldgicas  que

permitirian mejorar su al cumplimiento del ODS:9.

gestion empresarial.

les sector que permite contribuir tecnologias relacionadas a Ia

industria 4.0.

1.3.

Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

La relevancia del tema radica en varios factores que son prevalentes en el

entorno empresarial y que impactan directamente a las PYMES. Estas empresas

enfrentan dificultades para competir con las grandes empresas en la gestion tanto de sus

procesos internos como externos.

Estos factores estan relacionados con la falta de conocimiento en el uso de

aplicaciones, especialmente considerando que aproximadamente el 60% de la fuerza

laboral activa en nuestro pais trabaja en micro y pequefas empresas. Sin embargo, solo

el 15% de estas empresas tiene acceso a tecnologias de informacidén y comunicacion

(Vasquez, 2021). Ademas, existen diversas herramientas, plataformas y tecnologias de

informacion que las pequefias y medianas empresas no pueden implementar en sus

negocios, como se muestra en la Tabla 2.
Tabla 2

Complejidad y relevancia del problema

Problema Descripcion
Existe un gran numero de pequefias y Mediante la incorporacion de wuna
medianas empresas que carecen de infraestructura adecuada que respalde

conocimiento de las oportunidades que
ofrece implementar tecnologia en Ia
gestion y operacion de sus procesos,
representando un alto grado de dificultad
poder a este sector

ingresar con

soluciones colaborativas.

todas las necesidades tecnologicas, las
pequefias y medianas empresas podrian
lograr un impacto significativo en la
gestion y operacion de sus procesos. Esto
abriria la puerta a un crecimiento
exponencial en sus ingresos, impulsado en

gran medida por la innovacion.




Capitulo II. Analisis del Mercado

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

De acuerdo, al informe técnico demografia empresarial del segundo trimestre del
2022 “Informe Técnico N° 3 — Setiembre 2022, Demografia Empresarial en el Perq,
Segundo Trimestre” (INEIL 2022, p. 2), el nimero de empresas activas al 30 de junio del
2022 son 3 millones 81 mil 573 empresas con crecimiento en promedio del 7.1% por
afio entre el 2017 y finales del 2021'.
Tabla 3

Crecimiento de la Empresa entre 2017 y 2021
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Ao 2016 2017 2018 2019 2020 2021  Trimestr
e 2022
Cantidad de
Empresas (Miles) 2.124 2304 2393 2735 2777 2.981 3.082
Promedio
Crecimiento 180 89 342 42 204 101
Empresas
% Crecimiento 847 386 1429 1.54 7.35 3.39

% Promedio )
Crecimiento .

Nota. Adaptado de Demografia Empresarial en el Pert del Instituto Nacional de
Estadisticas e Informatica (INEI), 2018.

Con relacion a la distribucion geografica de las empresas, el 45% del total se
encuentra ubicado en Lima provincias y la provincia constitucional del Callao. Estas

areas han experimentado un crecimiento promedio anual del 6% en los ultimos afios,

! Valor obtenido de procesar la informacion de diversos afios mostrados en “Informe Técnico N°© 4 —
noviembre 2019, Demografia Empresarial en el Pera, Tercer Trimestre” (INEI, 2019, p. 2), “Informe
Técnico N° 2 — noviembre 2020, Demografia Empresarial en el Pert, Tercer Trimestre” (INEI, 2020, p.
2) e “Informe Técnico N° 3 — Setiembre 2022, Demografia Empresarial en el Perti, Segundo Trimestre”
(INEIL 2022, p. 2).



hasta el segundo trimestre del 2022, como se puede apreciar en el grafico que sigue a
continuacion.
Figura 1

Stock de empresas Peru Vs Lima provincias y el callao en (millones)

Nota. Adaptado de Demografia Empresarial en el Pert del Instituto Nacional de

Estadisticas e Informatica (INEI), 2018 al 2022. Informacion de dominio publico.

Las empresas ubicadas en Lima provincias y el Callao se encuentran divididas
segun su actividad econdmica, (ver Tabla 4). Esta tabla proporciona una referencia de la
cantidad de empresas presentes en el sector comercial (tanto al por mayor como al por
menor), con una cifra aproximada de mas de medio millon de empresas. Asimismo, en
otros sectores como la industria manufacturera, transporte y almacenamiento, y el sector
de la construccion, se estima que hay alrededor de 250,000 empresas. Con esta
informacion, se ha podido inferir que existe un mercado de al menos un millon de
empresas que podrian considerarse como potenciales clientes, ademas estos 4 sectores
empresariales son los que tienen mayor participacion segln su actividad econdmica

(INEI — Encuesta Economica Anual 2019).



Tabla 4

Stock de empresas en Lima provincias y la provincia constitucional del Callao

Nota. Adaptado de Demografia Empresarial en el Peru del Instituto Nacional de

Estadisticas e Informética (INEI), 2018 al 2022. Informacién de dominio ptblico.?

Ademas, segun la legislacion nacional, las empresas u organizaciones se

clasifican y categorizan en funcion de sus ventas anuales y el valor de la Unidad

Impositiva Tributaria (UIT) durante el ejercicio fiscal. Por lo tanto, las ventas

determinan si una empresa es considerada micro, pequeiia, mediana o gran empresa.

Tabla §

Ventas anules por tamario de empresa.

Nivel de ventas anuales - UIT
2021 - S/4,400.00

Nivel de ventas anuales - UIT
2022 - S/4600

Microempresa

Pequetia empresa

Mediana empresa

Gran empresa

Ventas anuales hasta el monto
maximo de S/ 690,000.00
Ventas anuales superior a S/
690,000.00 y hasta el monto
maximo de S/ 7°820,000.00.
Ventas anuales superiores a S/
7°820,000.00 y hasta el monto
maximo de S/ 10°580,000.00.
Ventas anuales superiores a S/
10°580,000.00

Ventas anuales hasta el monto
maximo de S/ 690,000.00
Ventas anuales superior a S/
690,000.00 y hasta el monto
maximo de S/ 7°820,000.00.
Ventas anuales superiores a S/
7°820,000.00 y hasta el monto
maximo de S/ 10°580,000.00.
Ventas anuales superiores a S/
10°580,000.00

2 Abarca diversas actividades de servicios personales, salud humana, bienes raices, arte, entretenimiento,

actividades recreativas, educacion, finanzas, seguros y otras mas.



2.2.  Analisis Competitivo Detallado

Segun el informe "Peru: Estructura Empresarial 2019" (INEI, 2019, p. 7), al
finalizar el afio 2019 habia un total de 2 millones 734mil 619 empresas activas. De
estas, el 45,9% estaban ubicadas en Lima Metropolitana, lo que equivale a 1 millén 255
mil 54 unidades empresariales.
Figura 2

Empresas, segun segmento empresarial, 2019

Nota. Adaptado de Demografia Empresarial en el Pert del Instituto Nacional de

Estadisticas e Informatica (INEI), 2018 al 2022. Informacion de dominio publico.

Al eliminar el grupo de empresas en Lima Metropolitana aquellas vinculadas al
sector de informacioén y comunicacion, que conforman un total de 30,600 posibles
competidores, se identifica un mercado potencial al cual enfocar y desarrollar la
estrategia. Es relevante resaltar que dentro de las micro y pequefias empresas se
encuentra un mercado aiin mas amplio, representando el 99.02% del total, lo que

presenta una oportunidad significativa para crecimiento y desarrollo.



Tabla 6

Distribucion de empresas en Lima Metropolitana por segmento empresarial.

Empresas de

Empresas ' % del
Total, Informacién y
en Lima Potencial Mercado
Empresas Comunicacién
Metropolita Mercado  desarroll
Peru en la provincia
na ar
Lima’
Microempresa  2,608.343  1,181.836 28.370 1,153.466  94.20%
Pequena
102.638 60.860 1.870 58.990 4.82%
Empresa
Grany
Mediana 15.405 11.245 357 10.888 0.89%
Empresa
Administracion
. 8.233 1.113 3 1.110 0.09%
Publica
Total 2,734.619  1,255.054 30.600 1,224.454 100.00%

Nota. Adaptado del Anélisis del documento: Estructura Empresarial del Instituto
Nacional de Estadisticas e Informatica (INEI) 2019

(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/boletin_demografia_empresa

rial_nov2019.pdf) informacion de dominio publico.

De la tabla anterior, se puede apreciar que las empresas del sector informacion y
comunicacion estan segmentadas en 2 grandes grupos, el primero, de
telecomunicaciones el cual involucra a los operadores de servicio de datos y segundo de
tecnologias de informacion el cual incluye hardware, software y servicios IT. (Oficina

Econémica y Comercial de la Embajada de Espana en Lima, 2013, pp. 4-8).

3 Grupo de empresas dedicadas a informacién y comunicaciones de lima metropolitana, representan
nuestros potenciales competidores en nuestra propuesta de innovacion.


https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/boletin_demografia_empresarial_nov2019.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/boletin_demografia_empresarial_nov2019.pdf

Figura 3

Segmentacion de las tecnologias de la informacion y comunicacion

Nota. Adaptado del estudio de econdmico de la oficina econdmica y comercial de la

embajada de Espana en Lima.

Las Tecnologias de la Informacién y Comunicacién (TIC) se han convertido en
uno de los fundamentos principales a nivel mundial, y esta realidad también afecta al
Peru. En el afio 2012, la Unidn Internacional de Telecomunicaciones (ITU) clasifico a
Pert en el puesto 86 a nivel global en el Indice de Desarrollo de TIC (ICT Development
fndex - IDI), quedando detras de otros paises de la regién como Chile en el puesto 55,
Argentina en el 56 y Brasil en el 60. Para el afio 2019, (ITU) volvi¢ a clasificar a Pert
en el puesto 77 de 121 naciones a nivel mundial, mostrando una mejora significativa,
aunque no ideal en comparacion con el 2012. Sin embargo, a pesar de esta mejora, la

penetracion de las TIC en Peru sigue siendo baja.

De igual manera con el indice de conectividad global (GCI) que equivalente al

IDI determinan el avance y desarrollo que tienen los paises en las TIC.
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Tabla 7

Ranking de competitividad sobre TIC en la alianza del pacifico, 2019

Indices Pera Colombia Chile México
Indice de Conectividad Global 56/79 55/79 33/79 51/79
Indice de Desarrollo de las TIC 77/121 69/121 42/121 57/121

Nota. Adaptado de Uso de las TIC y competitividad de los paises de la Alianza del

Pacifico, 2016: proyectado al 2021 por Tocto, et al, 2019. Revista Espacios.40 (35) p.29

El puesto 77 de 121 en el que se encuentra Pert evidencia un sector por
desarrollar en el campo de Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC), lo
confirma el estudio Econdmico Anual de 2019 del INEI, que indica, solo las grandes
empresas invierten mas en TIC en comparacion con las pequefias y medianas empresas.

Los componentes fisicos o hardware, representados en la Figura 4, forman la
base de las TIC, ya que todas las operaciones y transacciones de una organizacion se
ejecutan sobre ellos, incluyendo software, aplicaciones, CRM, ERP, entre otros. Por lo
tanto, es fundamental considerar en la fase de implementacion tanto la proyeccion

futura como la capacidad de adaptarse a los cambios tecnologicos presentes y futuros.
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Figura 4

Modelo de interconexion de sistemas abierta (OSI) y sus 7 capas para el flujo de datos.

Nota. Adaptado de la organizacion internacional de estandarizacion (ISO).

Tecnologias como PoE (Power over Ethernet) energia mediante el cable de red
sin necesidad de usar adaptadores corriente, cables de red que soporten altas
velocidades de transmision (1 o 10 Giga bit por segundo), redes Wifi en malla (mesh) de
alta velocidad hasta 10 Gigas bit inalambricos con capacidad de realizar roaming y
analitica a los usuarios, equipos de conmutacion inteligentes capaces de priorizar
servicios sobre un grupo de datos que pasan por la red, camaras IP con analitica de
conteo de personas o reconocimiento de patrones, son algunas de las tecnologias que
aprovecha la gran empresa, y les permite mejorar sus operacion de negocio.

En el contexto actual, se reconoce que una red de datos (LAN) despliega
diversos servicios como voz, datos, video, telefonia IP, teleconferencias, trafico de
computadoras, entre otros. Esta red actia como columna vertebral esencial para
cualquier organizacion, y la tendencia es agregar mas y nuevos servicios a una red ya
existente. El centro de datos (Data Center) funciona como el cerebro, encargdndose de

procesar, almacenar y entregar informacion. No obstante, surge un problema de
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rendimiento si la infraestructura no es capaz de soportar esta carga adicional, lo que
puede afectar la experiencia del cliente final y llevar a evitar una compra. Por tanto, es
fundamental contar con una infraestructura de red solida, eficiente y en funcionamiento
constante para garantizar un rendimiento Optimo y proporcionar una experiencia
satisfactoria al cliente.

Segun el "Informe sobre economia digital 2021" (Naciones Unidas, 2021, p. 42),
el trafico global de internet y datos ha experimentado un crecimiento notable,
alcanzando 180 exabytes mensuales en 2019 y 230 exabytes mensuales en 2020. Se
proyecta que este volumen se triplique para el afio 2026, llegando a 780 exabytes
mensuales. Por lo tanto, resulta crucial contar con un conjunto adecuado de hardware
(infraestructura fisica) preparado para satisfacer tanto las demandas actuales como las
futuras.*

Figura 5

Proyeccion del trafico mundial de datos, en Exabytes por mes.

800
I
600
B Acceso inalambrico fijo

400 Tréfico de datos moviles
200 Trafico de datos fijos

0

2019 2020 2026

Nota. Tomado del Informe sobre economia digital. Naciones Unidas, 2021.
De acuerdo con Ochoa (2019) para fines del 2020 el mercado de la informatica
(hardware, software y servicios TT) crecid un 9.7%, moviendo US$ 2 289 millones,

basandose en las proyecciones que realiza Microsoft para Perti, ademas en dicho

4 Datos de referencia: 1 kilo Byte =10"3 Bytes, 1 exabyte=10"18 Bytes
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articulo detalla que la tasa de crecimiento anual compuesta esta en 14.1% en los 7
(siete) ultimos afios anteriores al 2019, asi mismo detalla el impacto de la nube sobre la
transformacion digital en las empresas, Robert Ivanschitz, director de Microsoft para
América Latina sefala: “En lugar de adquirir infraestructura (almacenamiento,
servidores para computadoras) o licencias de software como una inversion, ahora se
opta por pagar por el uso de la infraestructura y las licencias de software durante un
periodo especifico, similar a como se paga por un servicio de energia o cable”. El gran
problema de la nube es el soporte inmediato, la confidencialidad y seguridad de los
datos mas sensibles de las organizaciones ya que una vez que dejas de pagar corres el
riesgo de perder tu informacion.

Con relacion al mercado de las telecomunicaciones en Pert, su crecimiento ha
sido impulsado por empresas como Telefonica, Claro, Entel, Bitel y las inversiones en
redes regionales de banda ancha. Hasta finales de 2019, se ha observado un aumento
constante en los ingresos de estas empresas, segiin informes oficiales del Organismo
Supervisor de Inversion Privada en Telecomunicaciones (OSIPTEL).

Durante ese mismo afio, las principales fuentes de ingresos operativos en el
sector de telecomunicaciones fueron las "transmisiones de datos y alquiler de circuitos",
que experimentaron un crecimiento del 17%, seguido por el negocio de internet fijo y la
television de paga, que aumentd en un 5,8%. Esta informacion se basa en un analisis del
desempefio financiero del sector de las telecomunicaciones en 2019 (INEI, 2019).

Asi, las empresas grandes y medianas suelen optar por el servicio de transmision
de datos y alquiler de circuitos para integrar las redes de sus sedes remotas con su LAN
principal. Por ejemplo, una empresa con su oficina principal en Lima y una tienda en
Arequipa podria requerir este servicio de cualquier operador para un control adecuado

de sus operaciones. En cambio, para las micro y pequeias empresas, una conexion
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estable hacia internet suele ser suficiente, aunque no ofrece las ventajas de un enlace
dedicado.

A través del analisis realizado, la investigacion ha identificado 4 mercados
principales relacionados entre si en el sector de las TIC, cuyo punto de convergencia
central es un Data Center (Centro de Datos) o un entorno similar.

Figura 6

Mercado de las TIC.

Estos mercados principales son:

— Mercado de telecomunicaciones, con un mayor protagonismo y generacion de
ingresos por los principales operadores de servicios de telecomunicaciones.

— Mercado de hardware, relacionado a todos los componentes de infraestructura
tecnologica para una organizacion, desde el cable de red hasta los servidores fisicos.

— Mercado de software, relacionado al desarrollo de sistemas inteligentes capaces de
operar sobre hardware instalado.

— Mercado de servicios T1, relacionado a los diversos servicios post implementacion

y/o desarrollo de consultorias especializadas.



15

De los cuatro mercados, los competidores més cercanos estan relacionados al
comercio de hardware, vinculados a la venta de componentes de infraestructura
tecnologica, quienes estdn segmentados en venta al por mayor (mayoristas), venta al por
menor (distribuidores) y los que integran soluciones acordes al requerimiento del cliente
(integradores). Esta informacién confirma el proceso de identificacion del perfil del
usuario, a través de las entrevistas aplicadas se hallé que los componentes tecnologicos
son adquiridos a distribuidores (venta al por menor) ubicados en las galerias mas
conocidas de Lima Metropolitana, entre ellas: Paruro, Centro Civico (Wilson),
Compuplaza (Miraflores) y otras que generalmente no brindan asesoria adecuada y
soporte post venta. Generando la falta de soluciones a los diferentes servicios que usa la
PYMES.

Asi mismo otros de los competidores mas cercanos, son las empresas que
integran soluciones acordes al requerimiento del cliente (integradores) cuyas
caracteristicas son tener personal altamente especializado y el trabajo con marcas muy
reconocidas en el mercado de alto valor comercial, al analizar sus webs se concluye que
todas ellas estan orientadas a ofrecer sus servicios a grandes empresas, creando asi una
gran desventaja al sector de pequefia, mediana y microempresa por la falta de atencion.

El analisis realizado considero las siguientes empresas lideres en integracion
cuyo analisis de competidores se profundiza y presenta en el capitulo 6.2.1 Plan de
mercado, y se complementa con la tabla comparativa de competidores directos,
indirectos y sustitutos. (ver tabla 8)

— Sapia (Miembro del grupo Grafia y Montero - https://www.sapia.com.pe)
— Logicalist (https://la.logicalis.com/es)

— Adexus (https://www.adexus.com/).



Tabla 8

Cuadro comparativo entre competidores directos, indirectos y sustitutos

Tipo de Rango
p . Categoria de Caracteristica Canal de distribucion Marcas Publicidad
Competencia :
Precios
- Ofrecen sus productos y
servicios a la gran .
. Por referencia, eventos . - )
Integradores de Mayor a empresa y gobigine. empresariales relacionados a Sapia, Logicalist, Website y
Directa - Dimensionamiento Adexus, Italtel, redes

Tecnologia  $ 10,500 tecnologia, acercamiento comercial

acorde a los Microtel sociales.
. d con agentes vendedores.
requerimientos del cliente
final.
Punt t ifi berpl R
o Ofrecen solo productos untos de venta especi icos, Cyberplaza, edes
. Distribuidores A . . galerias en centros comerciales Compuplaza, sociales,
Indirecta . - tecnologicos sin asesoria . ) . s . :
de Tecnologia . tecnologicos, tiendas online Galerias Wilson, tiendas
especializada. : . )
(mercado libre, linio, etc.). Paruro online.
Ofrecen sus productos Nexus, Website,
. Mayoristas de  Mayor a . P Distribuidores e Integradores de Macrowork, redes
Sustitutos , mediante socios . .
Tecnologia $ 24,700 . tecnologia. Ingram, Kroton,  sociales,
autorizados por ellos ; !
Elise. webinars.

Nota. Elaboracion del equipo de investigacion, detalle de precios (ver Apéndice R)
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Basandose en la informacion presentada en la Tabla 8 y tomando en cuenta las 5

fuerzas de Porter que impactan en el mercado, se deduce lo siguiente:

a)

b)

d)

Rivalidad entre competidores: Las empresas que ofrecen servicios
integrados de Tecnologias de la Informacion (TI) constituyen la competencia
mas cercana para el nicleo de datos (nDC). Sin embargo, estas empresas
tienen un enfoque principalmente dirigido hacia las grandes empresas y no
consideran a las pequefas y medianas empresas como una oportunidad de
negocio. Ademas, los precios que ofrecen no incluyen los equipos de TI
necesarios.

Amenaza de nuevos competidores: El nDC al ser un producto innovador y
exclusivo en su diseno dirigido al sector empresarial, obtendra una ventaja
sobre potenciales nuevos competidores y se posicionara en un mercado
inexplorado, un "océano azul".

Amenaza de productos sustitutos: Las empresas mayoristas de tecnologia
podrian proporcionar productos con caracteristicas similares, pero sus
precios carecen de competitividad. Ademas, no incluyen equipamiento TI ni
configuraciones personalizadas segun las especificas del cliente y su modelo
de negocio.

Poder de proveedores: El 40% de los componentes del (nDC) se fabrican
con proveedores locales, como talleres de metalmecénica e industriales,
mientras que el 60% consiste en equipamiento TT que puede ser adquirido de
diversos distribuidores mayoristas que ofrecen sus productos de forma
independiente, sin garantizar la compatibilidad e interoperabilidad con otros
componentes TI. No obstante, existe una amplia oferta en el mercado

nacional.
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e) Poder de compradores: El nDC al ser ofrecido a los 4 sectores (Comercio,
industria, construccion y transporte) y considerando el perfil de los usuarios
finales, podria atraer a empresas que posiblemente formen parte de grupos
empresariales o asociaciones relacionadas con su industria. Sin embargo,
debido a su conocimiento limitado sobre el impacto de las Tecnologias de la
Informacién en sus organizaciones, estas empresas podrian situarse en una
posicion intermedia o baja en cuanto a su poder y capacidad de adopcion de

TL
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Capitulo III. Investigacion del Usuario

3.1.  Perfil del Usuario

El disefio de la solucion para abordar el problema social se centr6 en la
perspectiva de las personas a través de las entrevistas realizadas, lo que resultd generar
y dirigir una solucién acorde a sus necesidades. En consecuencia, se llevaron a cabo
entrevistas con 21 empresarios, utilizando sesiones virtuales, visitas a sus lugares de
trabajo y/o domicilios, y registrando todo el proceso de entrevista. Los resultados se
procesaron clasificando y detectando patrones identificados a través de categorias,
dichos documentos se evidencian en el Apéndice C o en el siguiente enlace:

https://drive.google.com/drive/folders/1 R gJzfquw6 TgKR XEzo TyQ218rAK -

p0t68?usp=sharing

A través de las entrevistas realizadas, se pudo recopilar informacion valiosa que
fue categorizada y se encontraron patrones comunes. Mediante la herramienta del Lienzo
Meta Usuario, se obtuvo el perfil del cliente en seis areas especificas.

En cuanto al perfil del usuario, destaca que se trata de un hombre de 46 afios,
residente en el distrito de Ate Vitarte y que trabaja en el mismo distrito. Su familia esta
compuesta por cuatro personas y tiene estudios superiores. Se dedica al negocio del
rubro textil y es miembro de una asociaciéon de comerciantes. El se encarga de las ventas
y la parte operativa del negocio, buscando optimizar estos procesos. Su principal
problema radica en los productos tecnologicos que le impiden avanzar en su negocio,
encontrara dificultades y la falta de una solucion integrada. Siente frustracion por la
situacion politica actual y la corrupcion presente en el pais. Sin embargo, muestra una
actitud optimista y esta decidida a salir adelante y luchar por el bienestar de su familia.

(Ver Apéndice B)


https://drive.google.com/drive/folders/1RgJzfquw6TqKRXEzoTyQ2I8rAK-p0t68?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1RgJzfquw6TqKRXEzoTyQ2I8rAK-p0t68?usp=sharing
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3.2. Mapa de Experiencia de Usuario

El empresario (usuario) se encuentra atrapado en un ciclo de actividades diarias
repetitivas. Su mapa de experiencia revela que, al programar su dia a dia, enfrenta
dificultades para visualizar el trabajo de sus colaboradores y sus funciones a través de
las camaras desde su teléfono movil. Ademas, se da cuenta de la necesidad de optimizar
sus procesos, ya que experimenta problemas con la emision y el procesamiento de
ordenes de compra, lo que afecta su capacidad para generar mas ventas. Una de las
principales preocupaciones del empresario es la mala conexion a internet y la falta de un
sistema de respaldo efectivo, lo que solo le permite soluciones temporales ante

problemas recurrentes.

Asimismo, la delincuencia es una preocupacion constante para el empresario,
quien reconoce la necesidad de implementar mas tecnologia en seguridad. Con el
crecimiento continuo de su organizacion, el empresario comprende la importancia de
mejorar su infraestructura tecnoldgica. Sin embargo, las recomendaciones y servicios
ofrecidos hasta ahora han sido puntuales y no proporcionaron una solucion integral a

sus necesidades.



Figura 7

Lienzo del perfil del beneficiario — Apéndice D
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Figura 8

Mapa de experiencia del usuario — Apéndice E
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3.3. Identificacion de la Necesidad

Se ha observado que las empresas tienen una clara demanda de aumentar su
eficiencia y optimizar todos sus procesos internos, ya que esto esta directamente
relacionado con su competitividad. Segun la revista (Gana Mas, 2022), el crecimiento
en ventas de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES) es del 69%
durante el primer trimestre del 2022, lo que resalta la importancia de contribuir a
mantener su crecimiento sostenido.

Segun el informe "Peru: Tecnologias de Informacién y Comunicaciones en las
Empresas 2018, Encuesta Economica Anual 2019" (INEI, 2019, p. 3), las grandes
empresas son las que mas frecuentemente implementan las Tecnologias de Informacion
y Comunicaciones (TIC) debido a su mayor capacidad de inversion y recursos. Una vez
que los beneficios han sido adaptados y comprobados, estas tecnologias se van
implementando gradualmente en las pequenas y medianas empresas. No obstante, es en
este ultimo segmento donde se observa la menor adopcidn de estas tecnologias, lo que
conlleva a la pérdida de tiempo, aumento de costos, deficiente atencion al cliente y,
como resultado, una disminucion en las ganancias.

Por lo tanto, es crucial contar con una infraestructura tecnologica capaz de
satisfacer los requisitos actuales y futuros de una organizacion. Esta infraestructura debe
ser escalable, permitiendo un crecimiento acorde al negocio, y ser tolerante a fallas,
especialmente en momentos en los que el negocio no puede detenerse, como periodos
de alta demanda, como la temporada navidena o dias festivos. Es fundamental que la
infraestructura integre y priorice todos los servicios utilizados por la organizacion para
lograr un mejor rendimiento. Asi mismo busca que sea eficiente en términos de
consumo de energia y que pueda ser facilmente trasladada segin sea necesario. Ademas,

debe ser capaz de almacenar y procesar informacion para mejorar la calidad de la toma
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de decisiones de los empresarios. De acuerdo con las entrevistas realizadas a
empresarios, se confirma que la mayoria de ellos estan dispuestos a invertir en mejoras
en sus procesos y areas de tecnologias de informacion. Son conscientes del impacto y

los beneficios que estas mejoras pueden brindar.
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Capitulo IV. Diseiio del Producto o Servicio

4.1. Concepcion del Producto o Servicio

La investigacion propone un “data center (DC)” empresarial disefiado
exclusivamente para los requerimientos de tecnologia que necesita el micro, pequefio y
mediano empresario, denominado “Nano Data Center” con sus siglas “nDC” (mil
millonésima parte de un data center), como la solucion que brindara servicios de TI
integrados, orientado a las PYMES, cuyo fin es la mejora en sus procesos y aumentar
valor a la organizacion, teniendo en cuenta el crecimiento continuo de este sector y la
falta de atencion a este gran mercado. A continuacion, se detalla su descripcion, canales,

operacion e impacto social y ambiental.



Tabla 9

Descripcion del producto nDC
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Descripcion

Canales

Operacion

Social y ambiental

Data center empresarial compacto, que permite tener a
las PYMES una eficiente infraestructura TI, que opere
en todo momento, tolerante a fallas de internet y energia
eléctrica, ofreciendo una red de datos inteligente
priorizando servicios esenciales para la operacion del
negocio (voz, datos y video), energizando equipos
mediante la red LAN, con una red Wifi de alta velocidad
preparada para dispositivos IoT, roaming 'y
componentes de la industria 4.0., con un sistema de
almacenamiento que permite el respaldo de informacion
automatica y servidores para aplicaciones bdasicas del
negocio. Incluye un sistema de video vigilancia y

control biométrico para los trabajadores de las PYMES.

Posee un sistema de enfriamiento de los equipos TI

basado en puertas microperforadas que permite el

Se estima recibir solicitudes del
producto por recomendacion
(boca a boca), respaldados por
una fuerza de ventas B2B,

impulsados por una fuerte
promocion en eventos de las
diversas industrias, seminarios
de interés y promocion digital,
donde nuestros

de

participen

potenciales clientes los

rubros, comercio, industria

manufacturera, construccion,

transporte y almacenamiento.

Otro canal es el desarrollo de
nuestra area de soporte post
asesoria

venta con

La empresa se
responsabilizard por la
puesta en operacion, la
configuracion y dejar
funcionando el nano data
center de acuerdo con los
requerimientos

tecnologicos del cliente.

Ademas, brindara
atencion post venta con
soporte técnico

especializado por un afio

(con opciobn a  ser
renovado), en los
requerimientos y/o

mejoras que tenga el

El nano data center
ofrecera a las PYMES los
recursos tecnoldgicos que
necesitan, sus
componentes, disefio y
estructura permitird que
puedan hacer una gestion
eficiente de sus procesos,
generando rentabilidad a
través de sus operaciones y
contribuir al mismo tiempo
en la generacion de empleo
al pais.

Su disefio con puertas
microperforadas permite el

flujo de aire y enfriamiento
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Descripcion

Canales

Operacion

Social y ambiental

ingreso y salida de aire, reduciendo el consumo general

de energia.

Permite su traslado a otros ambientes o areas, ideal para

locales o zonas alquiladas que demanden servicios T1.

Cuenta con soporte tecnoldgico especializado para la
mejora, optimizacion y/o desarrollo de la operacion del

negocio el cual puede ser renovado periddicamente.

Dimensiones aproximadas de 1.4 x 0.6 x 0.8 mts. (alto

x ancho x profundidad).

especializada que impulse el
desarrollo e innovaciéon en el
negocio del cliente basados en
los recursos ofrecidos por el

nano data center.

Los canales usados para la
publicidad son  YouTube,
Instagram, Facebook y péginas

web.

cliente, buscando
convertirse en su Socio
tecnologico y area de
innovacion a largo plazo
que necesita el

empresario.

natural de los equipos TI,

sin necesidad de equipos

adicionales de
refrigeracion, lo  que
reduce la huella de
carbono.




28

4.2. Desarrollo de la Narrativa

El Design Thinking es una metodologia que aplica la creatividad y las técnicas
de diseno en el proceso de creacion de nuevos productos. En esta investigacion, se
obtuvo el pensamiento de disefio para construir iterativamente una herramienta
denominada "nano data center" (nDC) a través de varias iteraciones. El proceso
comenzd con el desarrollo del problema social, el cual afecta no solo a Lima, sino a
gran parte del pais, especialmente a los micros, pequefios y medianos empresarios. Esto
pudo definir el objetivo de la solucidon y concretar las ideas del equipo con relacion a la

problematica.

Luego, en la fase de definicion, se empled el lienzo meta usuario para identificar
las caracteristicas del usuario en aspectos como biografia, creencias, actividades,
problemas, circulos sociales y familia. Ademas, para identificar los momentos de alegria
y dolor del cliente, se utilizaron los mapas de experiencia de usuario, lo que llevo a la
generacion de diversas ideas de solucion, tal como se muestra en el lienzo del mapa de

experiencia del usuario.



Figura 9

Lienzo dos dimensiones — Apéndice A.
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En la fase de ideacidn, se recopilaron todas las ideas potenciales e
importantes para abordar el problema. Estas ideas se implementaron de manera
imparcial y sin prejuicios. Se inici6 identificando el objetivo y formulando las
necesidades especificas del usuario, seguido de la utilizacioén de 6 preguntas
generadoras de ideas. Se llevd a cabo un proceso de generacion de posibles
soluciones, resultando en la creacion de propuestas disruptivas a través de 6 rondas
(ver Apéndice F). Posteriormente, se seleccionaron las 6 ideas mas prometedoras.
Para priorizar estas ideas, se termind su costo en relacion con el impacto utilizando el
lienzo de Quick Wins, eligiendo aquellas que presentaron un alto impacto, bajos
costos y baja complejidad.

Figura 10

Lienzo costo / impacto-Apéndice G

Nota. Producto de las evidencias y andlisis costo impacto se elabora un prototipo el

cual es mostrado a los usuarios.
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Figura 11

Prototipo — Apéndice H

Para el desarrollo del prototipo, se cred un breve video de aproximadamente
1,5 minutos, que posteriormente se compartio con los entrevistados para obtener sus
comentarios y sugerencias con el fin de mejorar la propuesta. Estas aportaciones
fueron plasmadas en el lienzo del Business Model Canvas del "Nano Data Center",
donde se definio la propuesta de valor para los empresarios y se identificaron las
actividades clave que deben llevarse a cabo para garantizar un funcionamiento
eficiente. El video del prototipo puede ser visualizado en el siguiente enlace:

https://drive.google.com/drive/folders/1 ybLxfDglLwu8eAoL1CJ7SSvg]2 xylmlY?us

p=sharing
4.3. Caracter innovador y disruptivo del producto o servicio

La busqueda e investigacion de patentes relacionadas con los centros de datos
o centros de datos revelaron que esta industria estd altamente desarrollada a nivel
global, especialmente enfocada en las grandes empresas. Estas empresas tienen la

capacidad financiera para implementar este tipo de soluciones y también cuentan con


https://drive.google.com/drive/folders/1ybLxfDqLwu8eAoL1CJ7SSvgJ2_xyImlY?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1ybLxfDqLwu8eAoL1CJ7SSvgJ2_xyImlY?usp=sharing
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un departamento dedicado a las tecnologias de la informacioén que brindan el soporte
necesario.

Segun la Unidn Internacional de Telecomunicaciones, (ITU, 2020) un data
center proporciona espacio, energia y enfriamiento para servidores que alojan datos y
cableado de red, jugando un rol fundamental en la economia digital mediante el
almacenamiento de datos y alojamiento local de contenido doméstico, ademas de
ofrecer una ventaja competitiva en cuanto al procesamiento de grandes volimenes de
datos y el desarrollo del big data, los data center se clasifican en:

— Centro de datos empresariales (Enterprise Data Center): Son instalaciones de
un solo propietario para almacenar datos, estan ubicados en un espacio dentro
de la organizacion, o en un ambiente dedicado fuera de la organizacion.

— Centro de datos proporcionados por operadores de telecomunicaciones
(Carrier Data Center): Donde se almacena informacion de sus clientes, pero
los clientes tienen acceso limitado a los servicios exclusivos de data center.

— Centro de Datos de multiples inquilinos (Multi-Tenant Data Center -
MTDCs): Son operados por empresas que alquilan espacio para el
almacenamiento de datos, donde los operadores suelen tener certificaciones
de seguridad y confiabilidad.

— Centro de datos de Hiperescala (Hyperscale Data Center): que pertenecen a
los principales proveedores de contenido y nube como son Facebook, Google,
Amazon y Microsoft, donde a fines del 2020 habria mas de 600 data center
Hiperescala mas del doble en cinco afios.

En el mercado Peruano no existe cifras oficiales de la evolucion de los Centro
de Datos, pero es evidente su necesidad y desarrollo debido a que aportarian a

diversas industrias nacionales, frente a esto es que nace una solucidon innovadora
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denominada por sus autores como “Nano Data Center” con sus siglas “nDC” o la mil

millonésima parte de un data center, que propone ser una versidon muy compacta y

unica de un data center empresarial (Enterprise), donde aparte de brindar espacio y

energia se incluye un sistema de enfriamiento natural, ademas de equipos

tecnologicos necesarios para que una PYMES pueda operar.

Sus principales caracteristicas son:

Posee un respaldo de energia mediante un sistema de alimentacion
ininterrumpida (Uninterruptable Power Supply) que con el soporte de las
baterias le da tiempo necesario para que los equipos TI almacenados sigan
funcionando hasta poner en operacion el generador eléctrico (incluido en la
propuesta) que es el sustituto ante cortes prolongados de suministro eléctrico,
permitiendo operar a la PYMES en todo momento, esta funcionalidad es
importante en organizaciones orientadas al comercio ya que en temporadas
altas su negocio seguird operando, asegurando una alta disponibilidad a nivel
de energia.

A nivel de equipo de TI, una de las principales causales de perdida de dinero
en las PYMES es cuando el servicio de internet no funciona y tienen que
esperar su restablecimiento, por lo que trabajar con dos proveedores a fin de
asegurar una alta disponibilidad a nivel de servicio de internet, en la cual
tendra un proveedor principal y otro de contingencia que ante una potencial
falla la conmutacion serd automatica e imperceptible para los usuarios finales.
Como parte de sus componentes TI el “nano data center” tiene un equipo
conmutador inteligente (Switch) con capacidad de 24 usuarios y ampliable
hasta 48 para brindar diversos servicios que demande la PYMES, como

acceso a internet para las PCs, conexion de teléfonos IP, camaras, antenas
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WIF]I, etc. Dicho conmutador tiene la inteligencia suficiente para discriminar
y priorizar servicios (voz, data, video, WIFI u otros) a fin de que la
comunicacion entre los dispositivos sea rapida, eficiente y segura.

Algo que resaltar sobre los equipos de conmutacion (Switch) es su capacidad
de brindar energia mediante de sus puertos de red lo cual permite encender
diversos dispositivos como: Camaras IP, teléfonos IP, Antenas WIFI u otros,
permitiendo ahorrar costos de instalacion debido a que no es necesario la
adecuacion eléctrica para encenderlos.

Cuenta con una red WIFI de alta velocidad (2.4Ghz y 5.0 Ghz) que le permite
gestionar el acceso de sus usuarios, brindar roaming para no experimentar
desconexiones, llevar un registro de los dispositivos conectados a la red,
integracion con redes sociales y sobre todo esta preparado para conectar y
administrar dispositivos IoT relacionados a la Industria 4.0

Cuenta con 2 tipos de servidores, uno para almacenamiento de datos con
acceso remoto para los usuarios que estén dentro o fuera de las instalaciones
de la empresa, con respaldo de automatico de informacion, es decir
funcionara como una nube privada. El segundo servidor esta orientado para
aplicaciones bésicas que necesite el negocio, por ejemplo, su CRM, ERP,
Control de acceso, Monitoreo de Camaras, etc, que podran ser instalados
sobre el servidor.

Incluye un sistema de vigilancia con funciones de analitica de imagenes para
mitigar los riesgos, controlar procesos y mejorar la seguridad en la empresa.
Cuenta con un sistema biométrico para control de personal, el cual apoya al

control de asistencia y monitoreo del flujo de personal en la organizacion.
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— Esun data center empresarial o del tipo Enterprise, donde resalta su tamafio
y disefio con puertas frontales y posterior microperforada permitiendo el flujo
de aire natural para un adecuado enfriamiento de los equipos de TI, ahorrando
consumo energético durante su operacion.

— Al ser un producto compacto permite su facil transporte, convirtiéndolo en
una solucion ideal para ambientes alquilados donde el propietario cuando lo
decida puede trasladarlo a otro lugar, como es el caso de muchas PYMES
asociadas al comercio ya que alquilan sus espacios de ventas y luego son
cambiadas, esta es una principal diferencia en comparacion a los grandes data
center que son areas destinadas a operar por afios y casi imposibles de
reubicar por los altos costos que implicaria realizar dicha actividad.

Todas las caracteristicas antes mencionadas no podran ser llevadas a la
realidad sin una adecuada asesoria hacia los potenciales clientes (duefos y gerentes
de las PYMES) y sobre todo acompaiiarlos en la fase de implementacion y
operacion.

Para lo cual, el modelo contara con el soporte tecnoldgico en la operacion y
monitoreo de sus componentes anticipandonos, informando y recomendando las
mejores acciones correctivas que pueda tomar, con miras a convertirse en su area de
desarrollo en innovacion de las PYMES que lo adquieran.

Basado en la configuracion del nano data center, su versatilidad y
adaptabilidad a cada sector empresarial, asi como sus mejoras graduales en los
servicios ofrecidos, el impacto econdomico del nano data center (nDC) es considerado
un desarrollo incremental ya que este un tipo de innovacion mejora el costo y el
rendimiento de un producto sin cambiar su arquitectura y concepto. El nano data

center ofrece un producto tinico y compacto que satisface las necesidades
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tecnologicas de los emprendedores, permitiéndoles aplicar diferentes tipos de
innovacion en sus procesos; también es adaptable a diferentes sectores empresariales,
lo que lo convierte en una solucion versatil. Ademads, ofrece mejoras graduales en los
servicios que proporciona. (Smismans & Stokes, 2017)
4.4. Propuesta de Valor

El “Nano Data Center” ofrece como propuesta de valor caracteristicas de un
gran data center hacia un sector empresarial que los necesita prioritariamente, con
productos eficientes, confiables y precios accesibles de otros componentes que
existen en el mercado con precios exorbitantes, de dificil implementacion en las

PYMES.

Figura 12

Propuesta de valor — Apéndice |
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4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

El disefio del proyecto fue perfeccionado a través de 3 iteraciones, partiendo
de un disefo basico que graficaba los componentes iniciales, seguido por una
maqueta que indicaba cémo se integrarian los componentes, y finalmente se llevo a
cabo la implementacion de la primera version real con todos los componentes
funcionando. Estas iteraciones permitieron reconocer la importancia de contar con un
soporte técnico especializado antes, durante y después de la puesta en

funcionamiento.

Es evidente que para el afio 2026, el volumen de datos a nivel mundial
experimentara un significativo aumento, alcanzando los 780 exabytes mensuales
segun la ONU (2020). Este crecimiento se vera impulsado especialmente por la
adopcion de la industria 4.0, la cual involucra sensores IoT enviando informacion a
una red de datos inteligentes para su procesamiento en sistemas integrales de
informacion. Todos los datos convergen hacia un centro de procesamiento de

informacion conocido como data center.

De acuerdo con la ITU, un data center (DC) proporciona espacio, energia y
enfriamiento para servidores que alojan datos, y cableado de red, jugando un rol
fundamental en la economia digital mediante el almacenamiento de datos y
alojamiento local de contenido domestico del negocio, ademads ofrece una ventaja
competitiva en cuanto al procesamiento de grandes volimenes de informacion, y el
desarrollo del big data, es por eso que solo las organizaciones con gran respaldo
financiero pueden explotar todas sus bondades, ya que desde su disefio, construccién

y operacion incurren en gastos exorbitantes.
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El Nano Data Center “nDC” emula todas las caracteristicas de un data center
que puede tener la gran empresa pero los pone a disposicion del pequefio y mediano
empresario para que pueda tener la infraestructura necesaria y asiente las bases para
el desarrollo futuro de su negocio, que acompafiado con un equipo técnico
especializado (soporte post venta) podra tener esa area de innovacion y TI que
impulse su operacion, el nDC no solo serd hardware sino sera acompafiado de un
grupo humano que desarrollara todas sus propuestas de innovacion del empresario,

acompafiandolo en todo momento.

La posicion de Perti en el puesto 77 de 121 paises en cuanto al desarrollo de
las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC), que lo situa por detras de
Colombia, Chile y México, indica que existe un mercado potencial que se puede
aprovechar, especialmente en el sector B2B.

Figura 13

Prototipo — Ira Iteracion



Figura 14

Prototipo — 2da Iteracion

Figura 15

Prototipo — 3ra Iteracion
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Figura 16

Caracteristicas del prototipo
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Capitulo V. Modelo de Negocio

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

A través del lienzo del modelo de negocio, se han identificado todos los
elementos clave necesarios para el Nano Data Center, los cuales aportan valor al
negocio y permiten alcanzar la adecuacion del producto al mercado. Se ha detectado
la necesidad de infraestructura de Tecnologias de la Informacion por parte de los
empresarios de Lima y Callao, con el propdsito de mejorar y optimizar sus procesos.
El enfoque se ha dirigido hacia los sectores de comercio, transporte y

almacenamiento, industria manufacturera y construccion.

La propuesta de valor consiste en proporcionar toda la infraestructura de
Tecnologias de la Informacion requerida, garantizando la disponibilidad permanente
y la tolerancia a fallas de energia e internet. Ademas, se ofrece una red de datos
inteligentes de alta velocidad que prioriza y segmenta los servicios esenciales del
negocio. Todo esto se complementa con un equipo humano dedicado a respaldar la
operacion en todas las etapas: antes, durante y después de la implementacion. El
objetivo final es convertirse en el socio tecnoldgico y el area de innovacion que los

emprendedores necesitan para alcanzar sus metas comerciales.

Para llevar a cabo la propuesta, se debe realizar diversas actividades claves
del negocio, como el levantamiento de informacion del cliente, la negociacion de
acuerdos comerciales con proveedores, el ensamblado del nDC, la seleccion de
personal, el monitoreo del nDC en produccién y la implementacion de un manejo de
inventario cero (Justo a tiempo). Ademads, de contar con recursos clave, como nDC
para pruebas, demostracion y exhibicion, un area dedicada al entrenamiento y
capacitacion, y las herramientas administrativas necesarias para la operacion del

negocio, todo ello con la inversion y el capital de trabajo requerido. Se debe lograr
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alianzas estratégicas con distribuidores mayoristas de equipos de Tecnologias de la
Informacién (TT) como socios clave, garantizando asi la entrega puntual de los
componentes a las instalaciones de los clientes. Este aspecto es esencial para
gestionar el inventario cero, asi como para mantener relaciones solidas con las
marcas lideres grupos y empresas donde se posicionaran los nDC. Ademas, de contar
con el apoyo de entidades financieras e inversores para respaldar el modelo de

negocio.

Los ingresos provendran de la venta de nDC, servicios de soporte técnico,
desarrollo e innovacion para los empresarios, venta de componentes y repuestos,
dirigidos principalmente a atender a PYMES de los sectores de comercio, transporte
y almacenamiento, industria manufacturera y construccion ubicadas en Lima y
Callao. Para llegar a este objetivo publico, se utilizaron distintos canales: el canal
presencial con ejecutivos comerciales especializados en cada sector, el canal remoto
para brindar soporte técnico especializado en casos de averias, optimizacion y mejora
de la red del cliente, y el canal online que involucra la pagina web y las redes

sociales.

La relacion con el cliente es a través de asesorias personalizadas en la
identificacion de problemas tecnoldgicos y potenciales mejoras a implementar, de
igual manera se participara en seminarios , charlas técnicas a grupos empresariales
donde se mostrara el uso de la tecnologia para su sector, esta actividad es clave para
abordar a potenciales clientes de nuestro sector, en caso se requiera se podra mostrar
y/o prestar nano data centers de exhibicion, sin dejar de lado la atencion post venta

personalizada a clientes que ya compraron el nDC.
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Todo lo mencionado anteriormente no seria factible sin la propuesta de valor
unica que ofrece el nDC. Resumidamente, esta solucion proporciona una
infraestructura de Tecnologias de la Informacion (TI) que es tolerante a fallas tanto
en la conexidn a internet como en la energia, asegurando asi una disponibilidad
continua. Ademas, el nDC cuenta con una red de datos inteligente que ofrece una alta

velocidad tanto en conexiones fisicas como inaldmbricas para sus usuarios.

La propuesta de valor del nDC incluye también toda la infraestructura de TI
que las PYMES necesitan para su 6ptimo funcionamiento. Ademas, se destaca el
acompafiamiento de personal especializado dispuesto a escuchar y proponer mejoras
en la operacidn de los empresarios, brindando asi un servicio de soporte técnico y

asesoria integral.

Para obtener més informacion complementaria sobre el nDC y su propuesta

de valor, se puede consultar el Apéndice J.



Figura 17

Lienzo Modelo de Negocio (Ver Apéndice J)
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5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

Para evaluar la viabilidad del negocio, se llevé a cabo un analisis del mercado
objetivo (Serviceable Obtainable Market - SOM), tomando como base el total de
1,384,244 empresas ubicadas en Lima Metropolitana y Callao, segin datos
proporcionados por el INEL

A través de una encuesta de validacion de la disposicion a pagar (hipotesis 1)
y la presentacion del prototipo para su uso (hipotesis 2), descritas en el capitulo 06,
se pudo estimar el SOM valorizado en aproximadamente S/.54 millones de soles,
que se espera captar durante los primeros 5 afios de operacion. La estrategia de
enfoque se centrara en aquellas empresas dispuestas a pagar $11,000 o mas, que
estén interesadas en utilizar el nDC y que se encuentren en las areas de atencion,
principalmente en los distritos de Ate, La Victoria, San Juan de Lurigancho
(incluyendo Chosica), Cercado de Lima, Santiago de Surco y San Luis. El punto de
operacion se ubicara en el distrito de Ate. Todos estos datos fueron obtenidos a partir
del analisis y procesamiento de las encuestas realizadas a los empresarios, como se
detalla en el Capitulo 6.

En un escenario conservador, se estima que se necesitard una inversion inicial
de S/. 425,968 soles para la adquisicion de activos y capital de trabajo,
principalmente durante el primer afio de operacion. Esta inversion podria ser
financiada en un 70% a través de préstamos bancarios a 5 afios, debido al buen
desempefio de la ratio de cobertura 24,47 Aaa/AAA (Fuente: correccion de ratios de
cobertura de interés y margen de incumplimiento, Damodaran, 2023), y el 30%

restante seria asumido por los accionistas.
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Tomando en cuenta el beta desapalancado del sector del nDC, que es 1.18
segun datos de la web (Fuente: Damodaran, 2023), junto con un rendimiento
promedio del S&P500 del 11.16% y un rendimiento promedio de los T-Bond del
3.07% (Fuente: Rendimientos histéricos de acciones, bonos y letras: 1928 - 2022,
Damodaran, 2023), y el riesgo pais promedio de los ultimos 5 afios segin el BCR,
que es del 1,54%, se calcula que el costo de oportunidad de los accionistas (Ks) seria
del 29,81%. Con una tasa de impuesto a la renta del 29,5% en régimen general
proporcionado por la SUNAT, se proyecta un costo de capital promedio ponderado o
WACC del 13,1%. A partir de estos datos, el valor actual neto (VAN) del proyecto se

estima en 1,4 millones de soles, con una tasa interna de retorno (TIR) del 79,8%.



Tabla 10

Estimacion de la Demanda de Empresas para nDC

Descripcion Valor Sustento
‘ 1,384,24
Total, de empresas en Lima y Callao A INEI

% de empresas que considera que no es importante el uso . .
de las T1 20.2% 279,794 19 de 94 empresas no considera importante el uso de las TI
¢ las

Estimacion del mercado total para el producto (7otal Addressable Market - TAM)

1,104,45

Empresas en Lima y Callao en los rubros 0
% Empresas que requieren otras soluciones 14.9% 164,493 de la encuesta 14 de 94 (importancia entre 28-35)
% Empresas que cuentan con una adecuada . .
' 4.3% 7,000 de la encuesta 4 de 94 (satisfacciones mayores a 29)
infraestructura T1
% de empresas que no tienen la capacidad de pago 11.8% 823  delaencuesta2 de 17
% de empresas que no se decide por nuevas TI 6.4% 70,497 de la encuesta 6 de 94

Empresas que pertenecen al TAM 862,461

. . * 20% del costo de venta, por preferencia de compra en el
Precio promedio S/. 7,754 ]
centro Lima
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Valor TAM S/. 6687M
Estimacion de porcion del mercado que se puede adquirir (Serviceable Aviable Market - SAM)
% de empresas alejadas de nuestra zona de atencion 41.2% 355,334 de la encuesta 58.8% empresas estan cerca ATE
% empresas que pertenecen al sector potencial 54.3% 467,931 de la encuesta 51 de 54 empresas pertenecen a los sectores
potenciales
Empresas que pertenecen al SAM 39,196
Precio promedio S/. 19,385 * Empresas que brindan soluciones por separado
Valor SAM S/. © 760M
Estimacion de porcion de mercado a captar (Serviceable Obtainable Market - SOM)
% de empresas que estan dispuestas a pagar mas de 18.0% 17 de 94 empresas estarian dispuestas a pagar mas de 11000 $
11000 $ por nDC
De la presentacion del prototipo 95% consideran deseable el
% de empresas que estan dispuestas a usar el nDC 95.0% DC
% de empresas dispuestos a atender del SAM 20.9% Empresas que se atenderan con el modelo de negocio.
Empresas que pertenecen al SOM 1,402
Precio promedio S/. 38,769 Valor promedio del nDC

Valor SOM S/. 54M




Tabla 11

Flujo de Caja proyectado a 5 anios.
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Aiio 0 Aifio 1 Afio 2 Aifio 3 Aiio 4 Ano 5
Cantidad nDC 155 202 262 341 443
Venta de nDC S/.6,009,201 S/.7,811,962  S/.10,155,550  S/.13,202,215 S/.17,162,880
Venta de Servicio. Postventa S/.0 S/.875,483 S/.1,792,224 S/.2,818,584 S/.4,029,274
+ Ventas S/.6,009,201 S/.8,687,444  S/.11,947,774  S/.16,020,799 S/.21,192,154
Costos materiales S/.3,375,780  S/.4,880,332 S/.6,711,882 S/.8,999,979  S/.11,905,083
Costo mano de obra S/.1,075,481 S/.1,554,812  S/.2,138,321 S/.2,867,279  S/.3,792,809
- Costo de ventas S/.4,451,260  S/.6,435,144  S/.8,850,203  S/.11,867,259  S/.15,697,892
= Margen Bruto S/.1,557,941 S/.2,252,300  S/.3,097,571 S/.4,153,540  S/.5,494,262
- Comisiones S/.64,877 S/.93,792 S/.128,991 S/.172,964 S/.228,795
- Gastos comerciales S/.158,873 S/.229,682 S/.315,880 S/.423,564 S/.560,286
- Gastos personal administrativo S/.636,720 S/.1,023,120 S/.1,518,720 S/.1,987,440 S/.2,306,640
- Gastos administrativos S/.82,774 S/.133,006 S/.197,434 S/.258,367 S/.299,863
= EBITDA S/.614,697 S/.772,701 S/.936,547 S/.1,311,206  S/.2,098,678
- Depreciacion -S/.33,011 -S/.50,278 -S/.74,765 -S/.97,252 -S/.119,298
=EBIT S/.581,686 S/.722,424 S/.861,782 S/.1,213,954  S/.1,979,379
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- Impuestos -S/.171,598 -S/.213,115 -S/.254,226 -S/.358,116 -S/.583,917
+ Depreciacion S/.33,011 S/.50,278 S/.74,765 S/.97,252 S/.119,298
= NOPAT S/.443,100 S/.559,586 S/.682,321 S/.953,089  S/.1,514,761
- CAPEX S/.165,054 S/.86,334 S/.122,434 S/.112,434 S/.110,234 S/.119,298
- Inversiones en capital de trabajo S/.260,913 S/.116,287 S/.141,560 S/.176,847 S/.224,535 S/.0
+ Valor de recupero

+ Recupero de Cap. de trabajo

= Flujo de caja libre -S/.425,968 S/.240,479 S/.295,592 S/.393,040 S/.618,320  S/.1,395,463
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En el analisis del flujo de caja se tomo en cuenta la cantidad de nDC
estimados en el SOM, asi como la cantidad de clientes que contrataran servicios de
soporte y desarrollo i+D a partir del segundo afio de operacion. Esto ha llevado a una
mejora en el margen de EBITDA sobre las ventas netas y ha permitido calcular
diversos indicadores financieros. El hecho de que estos indicadores muestran valores
positivos es un claro indicativo de la viabilidad del proyecto, lo cual ayuda a tomar
decisiones fundamentales (ver Tabla 13). Para obtener mas detalles, se pueden

consultar los datos adicionales. (ver Apéndice K)

Tabla 12

Principales Indicadores financieros

Principales Indicadores Financieros

VAN S/.1,421,401
TIR 79.8%
IR 4.34
Beta desapalancado (Bdes) (Fuente: Damodaran) 1.18
Rendimiento fndice S&P 500 promedio 20 afios (Fuente: 1L16%
Damodaran) KM

Riesgo pais promedio ultimos 5 afos (Fuente: BCRP) 1.54%
Costo de Oportunidad de los accionistas (Ks) 29.81%
Impuesto a la renta (Fuente: SUNAT) 29.50%
Ratio de cobertura 24.47
WACC= Wd (Kd (1-t)) + Ws Ks 13.10%
Wd (peso de la deuda) 70.00%
Kd (costo de la deuda) 8.42%
Modelo Capital Asset Pricing Model (CAPM) = 28.26 %
Rendimiento T-Bond promedio a 20 afios (Fuente: Damodaran) 3.07%

Promedio de la inflacion de Pera de 2003 - 2022 (Fuente: BCRP) 2.95%
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Respecto al VAN financiero, considerando el flujo de caja proyectado,

sumado el financiamiento inicial a un costo de deuda 8.42%, descontando los

intereses generados y amortizaciones a 5 afios mas el escudo tributario se proyecta el

flujo de caja disponible para los accionistas (flujo de caja patrimonio), obteniendo

una rentabilidad para los accionistas de 173.1% (TIR Accionistas) y un VAN

financiero S/. 837,608 considerando como tasa el costo de oportunidad del accionista

(Ks) 29.81%.

Tabla 13

Flujo de Caja Patrimonio

Ano Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5

+ Flujo de caja
libre

_l’_
Financiamiento

- Intereses
- Amortizacion

+ escudo
tributario

- venta de
acciones

+ Recompra de

-S/.425,968 S/.240,479 S/.295,592 S/.393,040 S/.618,320 S/.1,395,463

S/.298,177

S/.25,119  S/.20,873  S/.16,270  S/.11,279 S/.5,867
S/.50,398.4 S/.54,644.0 S/.59,247.2 S/.64,238.2 S/.69,649.7

S/.7,410 S/.6,158 S/.4,800 S/.3,327 S/.1,731

acciones
-S/127,790 S/.172,372  S/.226,232 S/.322,323 S/.546,130 S/.1,321,676
TIR (Rentabilidad Accionistas) 173.10%
Tasa descuento Accionista 29.81%
VAN Financiero S/.837,608°

5 Respecto al costo de la deuda se ha considerado a 5 afios a una cuota anual proyectada de S/. 75517
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5.3. Escalabilidad/exponencialidad del Modelo de Negocio

Como se explica en el capitulo I, las grandes empresas son las que mas
invierten en tecnologia, lo que les permite generar mayores ingresos, mientras que
las PYMES tienen una fuerza laboral més significativa, pero realizan inversiones
mas reducidas en tecnologia. El nDC se presenta como una solucidn para brindar a
las PYMES toda la infraestructura T1 necesaria, enfocandose en el mercado de Lima
y Callao, con un valor potencial estimado de 54 millones de soles. Se dejaria de lado
a 1,104,450 empresas valorizadas en 8,564 millones de soles, segun los datos
presentados en la tabla 10, sin considerar a las empresas en otras regiones del pais
que también enfrentan deficiencias en su infraestructura TI, lo que representa
aproximadamente 1,631,706 unidades empresariales, segun INEI.

La patente y registro de la marca del nDC permiten que este producto pueda
ser comercializado a las PYMES de Latinoamérica, convirtiéndose en un competidor
fuerte frente a las soluciones tradicionales de Data Center que presentan altos costos
de inversion, un soporte técnico limitado y no incluyen los equipos tecnologicos que
las pequefias y medianas empresas necesitan. Esto sugiere que existe un mercado
insatisfecho que podria adquirir nuestro producto no solo a nivel local, sino también
a nivel nacional y en paises con situaciones similares relacionadas con una
infraestructura TI deficiente en sus organizaciones.

A'lo largo del desarrollo del proyecto, se ha planificado la venta de 1402 nDC
distribuidos en 5 afios, con un costo promedio de S/. 38.769, que incluye la
infraestructura T1 y el soporte técnico por un afio para que los empresarios puedan

corregir o mejorar su operacion actual.
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Figura 18

Tamario de mercado para el nDC en unidades empresariales y porcentaje
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5.4. Sostenibilidad Social del Modelo de Negocio

El modelo de negocio nDC es sostenible, porque contribuye con el
crecimiento y desarrollo del grupo de interés al que se enfoca, buscando generar
impactos positivos en la sociedad en la siguiente ODS 9, relacionadas a construir
infraestructuras resilientes, promover la industrializacion sostenible y fomentar la
innovacion.

El nDC ofrece a las PYMES los recursos tecnoldgicos que necesitan, sus
componentes, disefio y estructura permitira que puedan hacer una gestion eficiente de
sus procesos, generando rentabilidad a través de sus operaciones y contribuir al
mismo tiempo en la generacion de empleo al pais. El nDC al ser una infraestructura
que integra todos los servicios TI, estd abierto al desarrollo de nuevos procesos e

innovacion.
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Su disefo con puertas microperforadas permite el flujo de aire y enfriamiento
natural de los equipos TI, sin necesidad de equipos adicionales de refrigeracion, lo
que reduce la huella de carbono, adicionalmente mejorara el indice de desarrollo TIC
en el Pert que a finales del 2019 estuvo en el puesto 77 de 121 paises, muy alejado
de Chile que va en el puesto 42.

Tabla 14

Sostenibilidad e impacto del Nano Data Center

ODS 9. Construir infraestructuras resilientes, promover la industrializacion sostenible

y fomentar la innovacion

La creacion de esta propuesta de nDC, permitira el uso eficiente de una infraestructura
adecuada de TI en cada una de las organizaciones, el cual permitira el avance y

progreso significativo en la busqueda de resultados, obteniendo mayor crecimiento en
sus negocios relacionados con el incremento en ventas, creacion de puestos de trabajo

y desarrollo econdmico para todos.
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

Las hipotesis H1 y H2, que se presentan en los documentos son consecuencia
del modelo de negocio planteado en el capitulo 5.1 donde se destaca la propuesta de
valor basada en la creacion del Nano Data Center.

6..1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

— Hipotesis 1 (H1): Se tiene la conviccion de que el Nano Data Center sera
ampliamente aceptado por los empresarios de micro, pequefias y medianas
empresas de Lima Metropolitana y el Callao.

— Hipétesis 2 (H2): Se considera que el empresario de micro, pequenas y
medianas empresas en Lima Metropolitana necesita una infraestructura
tecnologica que sea capaz de satisfacer sus necesidades presentes y futuras,
garantizando un funcionamiento continuo para mejorar su competitividad en
el mercado.

Para los andlisis y evaluaciones de las H1 y H2 se emplearon tarjetas de
deseabilidad y usabilidad (ver Apéndice L). Para la validacion de las hipdtesis 1
(H1), se realiz6 una encuesta a 141 personas, donde 71.6% (101 personas) indico que
administra o dirige una empresa y el 28.4% (40 personas) no lo hace, comprendidos
entre enero y finales de marzo 2023.

El estudio se centrod solo las personas que administran o dirigen una empresa
ya que forman parte del nicho de mercado, para ver el detalle del formato de
encuesta ver el Apéndice P, asi mismo la ficha técnica de la encuesta se encuentra el
Apéndice T.

Para el andlisis del estudio considerd a 101 personas que indicaron que

administran un negocio, sin embargo, 7 registros fueron excluidos por presentar



inconsistencias y/o informacion incompleta. Teniendo como muestra a 94 usuarios
que administran o dirigen su propia empresa (ver Apéndice Q).
Tabla 15

Distribucion en % de tipos de empresas de Lima Metropolitana y el Callao.

Ventas Anuales por empresa Sub Total %

Menor a 660,000 S/. (microempresa) 43 45.74%
Entre 660,000 y 7'480,000 S/. (pequefia empresa) 29 30.85%
Entre 7'480,000 y 10'120,000 S/. (mediana empresa) 12 12.77%
Mayor a 10'120,000 S/. (gran empresa) 10 10.64%
Total 94 100.00%

Las microempresas representan un 45.74%, las pequenas 30.85%, las
medianas 12.77% y la gran empresa 10.64% para Lima Metropolitana y el Callao.
De igual manera las empresas divididas por unidad de negocio se infiere que las
dedicadas al comercio al por mayor representan 17.02% del total consideradas para
el estudio, de igual manera sigue las dedicadas a servicios prestado a empresas con
13.83%, seguido de industria manufacturera con 12.77%, construccion 11.70%,
transporte y almacenamiento con 9.57 % y el resto de rubros que representan que
representan un 35.11%., con lo cual se confirma las 4 categorias de potenciales
sectores econdmicos a desarrollar exceptuando las dedicadas a servicio prestados a

empresas.
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Tabla 16
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Total, de personas que administran un negocio distribuidas por unidad de negocio

Giro de Negocio Sub Total %
Comercio al por mayor 16 17.02%
Servicios prestados a empresas 13 13.83%
Industrias manufactureras 12 12.77%
Construccion 11 11.70%
Transporte y almacenamiento. 9 9.57%
Otros segmentos empresariales 33 35.11%
Total 94 100.00%

La concentracion se da en mayor proporcion en los distritos de Ate Vitarte, La

Victoria, San Juan de Lurigancho, Cercado de Lima y el Callao representando en su

conjunto un 65.96% de las empresas consideradas en el estudio.

Tabla 17

Total, de Personas que administran su propia Empresa Distribuidas por Distritos de

Lima Metropolitana y Callao

Sede del Negocio Sub Total %
Ate 29 30.85%
La victoria 12 12.77%
Lurgancho o 9T
Cercado 7 7.45%
Callao 5 5.32%
Otros distritos 32 34.04%

Total 94 100.00%

De igual manera respecto a su disposicion a pagar la tabla indica que hay un

18% empresas que estan dispuestas a pagar de $ 11,000 a mas, cumpliéndose el

criterio planteado en la hipotesis 1 de deseabilidad (ver Apéndice L)
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Figura 19

Distribucion de empresas dispuestas a pagar por el Nano Data Center.

Tabla 18

Distribucion en % de empresas dispuestas a pagar por el Nano Data Center

Entre Entre
Menor a 660,000 y 2,380,000 Mayor a
660,000 S/. 235 10'120,000 10°120,000
. : S/. (gran
(microempresa) @i . empresa)
peq (mediana P
empresa)
empresa)
Cantidad de Empresas 43 29 12 10 94
Entre $ 9,000.00 - $ 88.4% 58.6% 83.3% 60.0%  76%
%de  11,000.00
EMpresas e $ 11,001.00 - §
que estn T 4.7% 24.1% - 200%  12%
dispuestas ~>7
a pagar -
porel Lamed 2001003 : 6.9% : 100% 4%
nDC T
Mayor a $ 15,000.00 - 3.4% - 10.0% 2%

No Precisa 7.0% 6.9% 8.3% 6%
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Para validar la hipdtesis 2 (H2), se presentd un prototipo del Nano Data
Center, se realizé una demostracion de la usabilidad y su intencién de compra, de
acuerdo con las siguientes caracteristicas.

Tabla 19

Hipotesis 2 — prueba de usabilidad del Nano Data Center

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
Esté bien si
Se medird el nivel el nivel de
de funcionalidad  funcionalidad
Funcionalidad del equipo en un percibidg por
(P6) rango de Muy malo, el usuario es
malo, regular, bueno o muy
bueno y muy bueno por,
bueno. igual o mayor
al 80%.
Esta bien si
Se considero el nivel de
que el Para verificar Se medira el nivel  deseabilidad
empresario se desarroll6 de deseabilidad si  percibido por
requiere una  un prototipo  Deseabilidad cumple con los el usuario lo
infraestructura con (P8) requerimientos considera o
tecnologica  caracteristicas tecnolégicos tiene todo lo
que soporte de un data actuales y futuros.  que necesita,
sus center igual o mayor
requerimientos  empresarial al 80%
actuales y que integre o
futuros, que  sus servicios Esta bien si
funcione en  principales y el 1.nvel .de
todo momento  funcione en Se quiré 91 nivel funqopahdad
para ser mas todo _ _ de sa.tlsfaccu')n del perc1b1d9 por
competitivoen ~ momento Satisfaccion  usuario en un rango el usuario es
su negocio (P10) de Muy malo, malo, satisfecho o
regular, bueno y muy
muy bueno. satisfecho,
igual o mayor
al 80%.

Se medira la
intension de compra

Esté bien si
la intension

Intension de del equipo al de compra
Compra (P11) confirmar una esta sea igual
respuesta 0 mayor a
satisfactoria. 80%




61

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio

Se medira el tiempo  Estd bien el
. de compra estimado  tiempo de

Tiempo de p P
a uno, dos, tres o compra es

Compra (12) ,
mas meses menor a un
proyectados. afio.

Para el prototipo de Nano Data Center, se ha seguido el siguiente proceso de

usabilidad de acuerdo con la siguiente tabla.

Tabla 20

Elementos y preparativos para la prueba de usabilidad del Nano Data Center

# Elemento

Descripcion del elemento de prueba

Uso

1

Guion
Narrativo para
la prueba de
usabilidad

Prototipo del
nDC para
empresas

(PYMES)

Pauta dirigida por el facilitador en
tres grupos de actividades a) Saludo,
objetivo de la prueba y recopilacion
de informacion general. b)
Presentacion del nDC al publico
presente para su observacion y
usabilidad. c) Ejecucion de los
diversos componentes y beneficios
que ofrece la herramienta nDC. d)
Cuestionario de satisfaccion.
Desarrollo de la presentacion en
version 1. 20m de alto x 0.08m de
ancho x 1m fécil de instalar y
transportar.

Se desarrollo la presentacion del
nDC con sus componentes:

- Gabinetes con puertas
microperforadas.

- Unidad de respaldo eléctrico (UPS)
- Tablero de conmutacion eléctrica.
- Servidor de Aplicaciones.

- Switch de conmutacion.

Se utiliza para poder
interactuar con el
participante, con el
objetivo de mostrar las
funcionalidades del
nDC.

Ver Apéndice M

Se usa el prototipo para
verificar un Data Center
muy compacto que
integra sus servicios
principales y funcione
en todo momento.

Ver Apéndice N, enlace
de videos grabados de

las pruebas realizadas.
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# Elemento Descripcion del elemento de prueba  Uso

- Servidor de Camaras con analitica.
- Router conmutador de servicio de
internet.

- Antena Wifi Inteligente.

- Camaras IP con funciones de
analitica.

- Lector biométrico.

- Sensores loT.

- Cables de interconexion diversa.

Encuesta de Formulario de trece preguntas para

satisfaccion recoger el grado de satisfaccion del ~ Se utiliza luego de la
cliente respecto al nDC luego de interaccion con el nDC.
haber participado en la prueba. Ver Apéndice O

Los participantes en la prueba de usabilidad del Nano Data Center se detallan

en la siguiente tabla:
Tabla 21

Participantes de la prueba de usabilidad del Nano Data Center

Nombre
y Ocupacion Sector Razo6n Social Tipo de Empresa

Apellido

Domingo Gerente de Industrias COMERCIALIZAD Entre 660,000 y

S. Ventas manufactureras ORAAY V SCRL 7'480,000 S/.
(Pequena
Empresa)

Elizabeth Gerente Comercio al por KB COLLECCION  Entre 660,000 y

D. General mayor EIRL 7'480,000 S/.
(Pequetia
Empresa)

Esther Y. Administra Transporte y CORPORACION Menor a

dora almacenamiento YAN YAN SAC 660,000 S/.

(Microempresa)

Wilfredo Jefe de Exploracion de  DELTA Mayor a

P. Tecnologia minas y canteras INGENIEROS 10'120,000 S/.

de la (Gran Empresa)
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informacio CONTRATISTAS
n GENERALES SAC

Los videos de las pruebas de usabilidad del Nano Data Center fueron tomados
entre 25 de marzo y 30 marzo 2023, y se pueden visualizar en el siguiente enlace o

en el apéndice N. https://drive.google.com/drive/folders/1--

FtAhBqgscE7IC32F107Z100qiT7vcmo?usp=sharing

Figura 20

Imagen de pruebas de usabilidad del Nano Data Center

Respecto los resultados de las pruebas de usabilidad se detalla en la siguiente tabla.


https://drive.google.com/drive/folders/1--FtAhBqscE7IC32F1O7ZlOOqjT7vcmo?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1--FtAhBqscE7IC32F1O7ZlOOqjT7vcmo?usp=sharing

Tabla 22

Resultados de prueba de usabilidad Nano Data Center
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Tiempo de
Funcionalidad Deseabilidad Satisfaccion Int(ej:grsril(;rrlade e(;?irrnnz?o
(Pregunta 6) (Pregunta 8) (Pregunta 10) (Pregunta 11)  (Pregunta
12)
Categoria ~ Peso Categoria Peso Categoria Peso Categoria Peso Categoria
Muy Malo 20% No cumple con lo necesita mi negocio. 20% Muy insatisfecho 20% Si 100% 1 mes
Malo 40% No lo considero. 40% Insatisfecho 40% No 0% 2 meses
Regular 60% Lo considero en poca proporcion 60% Regularmente satisfecho 60% 2 meses
Bueno 80% Si lo considero  80% Satisfecho 80% Otro
Nombre del Muy Bueno 100% Tiene todo lo que necesito y méas. 100% Muy satisfecho 100%
Entrevistado
Domingo Muy Bueno 100% Tiene todo lo que necesito y mas. 100% Satisfecho 80% Si 100% 10
Elizabeth Muy Bueno 100% Tiene todo lo que necesito y mas. 100% Muy satisfecho 100% Si 100% 2
Esther Muy Bueno 100% Si lo considero 80% Satisfecho 80% Si 100% 6
Wilfredo Muy Bueno 100% Tiene todo lo que necesito y mas. 100% Muy satisfecho 100% Si 100% 2
Promedio 100% 95% 90% 100% 5
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Hallazgos: Con respecto a la validacion de la hipotesis 1, se puede afirmar
que los cuatro sectores empresariales objetivo para el nDC (Comercio al por mayor,
industria manufacturera, construccion y transporte & almacenamiento) estan
mayoritariamente representados. Ademads, de todas las empresas entrevistadas,
aproximadamente el 18% ha mostrado disposicion para pagar mas de $11,000.00 por
el producto.

Respecto a la hipotesis 2, se indica que del total de participantes el 95%
considera deseable el nDC, con un nivel de satisfaccion 90%, con una funcionalidad
muy buena, con altas probabilidades de compra, en promedio a 5 meses.

Aprendizajes: De la hipétesis 2 se puede indicar que recomendaron incluir
que funcione con energias renovables (fotovoltaica) y revisar el precio, ofreciendo

opciones de financiamiento para su adquisicion.
6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion

6.2.1. Plan de Mercadeo

Estrategia general: El Nano Data Center ha establecido una estrategia de
diferenciacion basada en la identificacion de su mercado objetivo en los sectores
empresariales de Comercio, Transporte, Construccion e Industria. Para cada
segmento, se ha disefiado un enfoque Unico que les permite ofrecer precios que van
desde S/. 30,858 hasta S/. 41.134, incluyendo el soporte tecnologico gratuito durante

el primer aflo. En este sentido, los siguientes objetivos se han planteado:

— Alcanzar el 3.5% del mercado a servir (Serviceable Aviable Market - SAM)
logrando superar las 1402 unidades en los primeros afios.

— Participar al menos de 2 eventos mensuales de organizaciones afines a el
sector empresarial, dando a conocer su eficiencia, confiabilidad, demostrando

todas las mejoras que se puede implementar en la operacion de una PYMES.
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— Durante un afio se debe posicionar el nano Data Center como empresa socia
del pequefio y mediano empresario para mejorar su operacion.

— Brindar al menos 2 seminarios por mes en temas relacionados al uso y
aplicacion de buenas practicas de la tecnologia en las PYMES, con miras de
asegurar un crecimiento anual en ventas del 30% y ampliar la red de
netwoking de clientes afines a su sector.

— Lograr la satisfaccion del cliente en cuanto a su proceso de compra,
instalacion, uso y post venta para asegurar incrementar las ventas gracias la
marketing por recomendacion “boca a boca”.

Con el fin de cumplir con los objetivos establecidos, se llevara a cabo una
estrategia que impulsara la participacion del area comercial en eventos empresariales
organizados por cada sector, tales como la Camara de Comercio de Lima (CCL), la
Asociacion de Exportadores del Peru (ADEX), la Corporacion Financiera de
Desarrollo SA (COFIDE), colegios profesionales y la Sociedad Nacional de Industria
(SNI). Se contempla participar en al menos 12 eventos durante el primer afio, y
aumentar la participacion a 18, 24, 24 y 30 eventos para el segundo, tercer, cuarto y
quinto afo, respectivamente. En eventos, se decorard un showroom para demostrar el
Nano Data Center y permitird a los empresarios apreciar sus caracteristicas y
ventajas.

Ademas, se buscara establecer convenios con al menos dos entidades
financieras interesadas en el producto, con el propdsito de ofrecer créditos mediante
leasing a los emprendedores, permitiéndoles obtener crédito fiscal, financiamiento
directo y beneficios tributarios.

De manera adicional, se ofrecerdn cursos y talleres dirigidos al sector

empresarial para mostrar el potencial y las opciones adicionales que ofrece el Nano
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Data Center para mejorar sus negocios. Se tiene planificado dictar al menos 12
eventos en el primer aflo, y aumentar a 18, 24, 24 y 30 eventos para el segundo,
tercer, cuarto y quinto afio, respectivamente.

Para respaldar estas iniciativas, se llevara a cabo una estrategia de marketing
en redes sociales y pagina web para consolidar la marca en internet y mejorar el
reconocimiento de la marca por parte de los clientes.

El soporte post venta sera de vital importancia, una vez entregado el nDC en
funcionamiento, el equipo especializado obtendra un soporte remoto de 20 horas
anuales. En caso de que el cliente no utilice todas las horas de soporte durante el afio,
el equipo comercial se pondra en contacto para ofrecer mejoras y optimizaciones en
su red o procesos, sin costos adicionales. Si se detectan oportunidades de desarrollo
de negocio, se evaluara y costeard de manera independiente, obtendra ingresos
adicionales.

Una vez agotadas las horas de atencion anuales incluidas con el producto, el
cliente tendra la opcidon de adquirir horas adicionales para los proximos anos, de
modo que pueda recibir soporte completo para su infraestructura o desarrollar
mejoras en su negocio, como analisis de datos, utilizar de [oT, aprendizaje
automatico, entre otros. En general, se busca brindar servicios que ayuden al cliente a
mejorar la calidad de toma de decisiones y convertirnos en su socio estratégico y area
de innovacion.

Asi mismo parte de los servicios adicionales esta el cuidado y mantenimiento
preventivo de sus diferentes componentes con el fin de garantizar y/o extender su

vida util, como parte de la reduccidn de los desechos tecnoldgicos.
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Presupuesto de marketing proyectado para los 05 primeros anios de operacion, en

soles
g/os“’ Und Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio5

Cantidad de Clientes 155 202 262 341 443
Producto 48,128 110,739 135345 167,333 208,918
Disefio y mejora de 28,718 28718 28,718 28,718
producto

Disefio ficha técnica 5 Und 1,163 1,511 1,965 2,554 3,320
Manual de operacion 2 Und 465 605 786 1,022 1,328
Visita cliente 25 Und 46,500 79,905 103,877 135,040 175,552
Promocion Everitis 67,600 96,250 126,295 134,154 168,370
empresariales

Alquiler espacio 4000 Und 48,000 72,000 96,000 96,000 120,000

Stand de exhibicion 3,500 Und 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500
Brochure de 4 Und 6200 8,060 10478 13,621 17,708
producto

Souvenirs feria 20 Und 9,300 12,090 15,717 20,432 26562
Banner publicitario 600 Und 600 600 600 600 600
Promocion del

producto en 33,600 46,380 60,834 70264 89,723
seminarios de interés

Derecho, o alquiler 00 154 14,400 21,600 28,800 28,800 36,000
de ambiente

Preparacion tema 200 Und 3,100 4,030 5239 6811 8,854
tecnico

Brochure de 4 Und 6200 8,060 10478 13,621 17,708
producto

Souvenirs feria 20 Und 9,300 12,090 15,717 20,432 26,562
Banner publicitario 600 Und 600 600 600 600 600
Promocién Digital 11,700 9,900 12,600 15,300 18,000
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g/os“’ Und Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio5
_ Pagina web 4500 Und 4,500
institucional
Mantenimiento
. 1500 Und 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Pagina Web
Video de 3000 Und 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
lanzamiento
Google AdWords 25 Und 300 600 900 1,200 1,500
Facebook 50 Und 600 1,200 1,800 2,400 3,000
YouTube 50 Und 600 1,200 1,800 2,400 3,000
Instagram 50 Und 600 1,200 1,800 2,400 3,000
LinkedIn 50 Und 600 1,200 1,800 2,400 3,000
Total, S/. 161,028 263,269 335,074 387,051 485,011

La segmentacion de mercado se basa en los diferentes sectores empresariales,

otorgando mayor importancia a aquellos con mayor presencia y facturacion. Estos

sectores se subdividen en micro, pequefia, mediana y gran empresa, lo que permitira

al equipo comercial enfocarse en desarrollar oportunidades de negocio de manera

estratégica. Para llevar a cabo esta estrategia, el equipo de ventas deberd contar con

ejecutivos que posean un amplio conocimiento sobre cada sector y todas sus

particularidades.
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Distribucion de clientes de acuerdo con el segmento empresarial.
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Empresas en Lima Metropolitana

Segmento

Micro

Pequena

Mediana y Grande

Total

Comportamiento

Comercio al Por Menor

Comercio al Por Mayor

Industria Manufacturera

392,365.47

174,964.03

97,056.75

687.15

306.42

169.98

19,240.34

8,579.67

4,759.35

412,292.97

183,850.12

101,986.08

Crecimiento ininterrumpido entre el 2016 y
2019 (antes pandemia) de 3.4% anual, entre
el 2020 y 2021 presento un crecimiento de
86.1% (post pandemia) debido a reactivacion
econdmica.

72.9% de las MYPES son dirigidas por
mujeres de 44 afios en promedio, 45% cuenta
con algln producto financiero formal, 61.2%
tiene un propio local de operaciones, solo el
36% lleva algln tipo de registro cuentas.

Para las MYPES sus ventas mensuales entre
el 2016 y 2019 fueron en promedio 3000 S/.
(antes de pandemia), mientras que entre el
2020 y 2021 fue de 2800 S/. (post pandemia).

Remuneracioén promedio diario (55.6 S/.)

El nimero de MYPES vinculadas
produccion vienen en declive desde el 2027,
yenel 2021 presento un incremento a 92.5%
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Empresas en Lima Metropolitana

Segmento Micro Pequefia Mediana y Grande Total Comportamiento

respecto al 2020, producto de la recuperacion
del COVID-19.

46% de MYPES vinculadas a produccion son
dirigidas por mujeres de 44 afios en promedio,
42.5% cuentan con algun producto financiero.

La remuneracion promedio diario (260.0 S/.)

o :
Transporte y 76,537.33 134.04 3,753.14 8042451 L1 23.4% de MYPES vinculados a la
Almacenamiento produccioén llevan un registro de cuentas.

Para las MYPES del sector produccion sus
ventas mensuales entre 2016 y 2019 fueron en
promedio 2000 S/., mientras que entre 2020 y
2021 fue 1.700 S/.

Construccion 46,304.35 81.09 2,270.62 48,656.06

Otros Segmentos

. 490,192.32 858.48 2,4037.45 515,088.26
Empresariales

% de participacion

: 95.17% 0.17% 4.67% 100%
promedio

Nota. Adaptado del informe anual de diagndstico y evaluacion acerca de la actividad empresarial de las micro y pequenas (MYPES) en el Peru -

Sociedad de Comercio Exterior del Pert (COMEXPERU)
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El analisis del comportamiento de los sectores se realizé tomando como
referencia el "Reporte anual sobre el diagndstico y evaluacion de la actividad
empresarial de las micro y pequefias empresas (MYPES) en el Peru, y los factores
que influyen en su formalizacion, correspondiente al afio 2021" (Sociedad de
Comercio Exterior del Pert)) [COMEXPERU], 2021, pp. 5 a 15). Como se detalla en
el apartado 5.2 referencia a la viabilidad del negocio, el tamafio de nuestro mercado
objetivo (Serviceable Obtainable Market - SOM) abarca 1402 unidades
empresariales con un valor estimado de 54 millones de soles.

Se ha considerado el presupuesto de marketing y la cantidad de nuevos
clientes para calcular el costo de adquisicion del cliente (CAC) por afio, llegando a
un promedio de S/. 1.171,35 soles.

Tabla 25

Estimacion del Costo de Adquisicion del Cliente -(CAC)

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Promedio

Presupuesto

Marketing (PPTO 161,028 263,269 335,074 387,051 485,011 326,286
MKT) S/.

Cantidad de Clientes

Nuevos (CCN) 155 202 262 341 443

Costo de Adquisicion

de Cliente (CAC) S/. 1,038.89 1,306.54 1,279.15 1,136.60 1,095.59  1,171.35

Asimismo, para determinar la frecuencia de compra se ha tenido en cuenta
que, a partir del 2do afio, el 75% de los clientes contratara servicios de postventa y
para el 3re afio 50%, proyectando que, para el 5to afio, cada cliente contratara los

servicios aproximadamente 1,87 veces.
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Estimacion de la frecuencia de compra
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Afiol Afno2 Aifo3

Afio 4 Afio 5

% clientes con soporte técnico

N 75%
ler ano
% clientes con soporte técnico 0
2do afio 50%
Cantidad de nDC 155 202 262 341 443
N° Servicios lra. vez 116 151 196 254
% Servicios lra. vez 57% 57% 57% 57%
N° Servicios 2da vez 78 101 131
% Servicios de 2da. vez 0% 30% 30% 30%
Frecuencia de Compra (FC) 1.00 1.57 1.87 1.87 1.87

Para determinar el margen de contribucion, se ha considerado el beneficio

neto después de impuestos del flujo de caja, y en combinacion con la frecuencia de

compra, se ha obtenido el aporte promedio que genera un cliente (Life Time Value,

LTV) de S/. 4.748. Esto ha permitido obtener un indice de eficiencia de marketing

promedio de 4,07, el cual es mayor a cero.

Tabla 27

Estimacion de la Eficiencia de Marketing

Aifo 1

Prom

Ano2 Ano3 Afno4 AnoS

edio

Margen de Contribucion S/. 443,09
(MC) 9.9

Frecuencia de Compra (FC) 1.00

Tiempo de Vida de un Cliente

(LTV) S/. 2,859

559,58 682,3 953
6.5 213

1.57 1.87 1

,08 1,514,7 830,5
9.1 61.0 715

.87 1.87

4,373 4,872 5,235 6,400 4,748

Eficiencia de marketing
(EMKT = LTV/CAC) 2.75

335 3.81 4.

61 5.84 4.07
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Para verificar la eficiencia del plan de marketing, se utiliz6 una simulacion de

Monte Carlo que emplea datos generados aleatoriamente. Esta simulacion ha

permitido validar las hipotesis y determinar el nivel de riesgo asociado. Los

resultados obtenidos son los siguientes:

Tabla 28

Simulacion Monte Carlo para determinar la eficiencia del plan de marketing

VTVC/CAC CAC LTV
Promedio esperado 4.05 1,288.49 5,222.82
Desviacion estandar 1.00 92.6 375.36
Primera simulacion 4.34 1,208.38 5.,215.16
Promedio 4.163
Desviacion estandar 1.006
Minimo 0.802
Méximo 7.128
Alta eficiencia: > 3 85.82%
Analisis de sensibilidad Crecimiento LTV CAC
0.00 4,748.02 1,171.35
0.05 4,985.42 1,229.92
0.10 5,222.82 1,288.49
0.15 5,460.23 1,347.06
0.20 5,697.63 1,405.62
Promedio 5,222.82 1,288.49

Desv. Estandar 375.36 92.60
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Los resultados de la simulacion demuestran que en un 85,82% de los 5000
escenarios evaluados, el ratio LTV/CAC es mayor a 3, con un promedio de 4.163.
Estos resultados indican que el plan de marketing es altamente eficiente y cumple
con las expectativas establecidas. Para mas detalles sobre la simulacion, se puede
consultar el Apéndice U.

Figura 21

Distribucion normal de la simulacion de ratio LTV/CAC
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Analisis de competidores: Segun el "Informe de Conectividad 2022" (Unidn
Internacional de Telecomunicaciones [ITU], 2022, p. 99), se observa una distribucién
global de Data Centers con una mayor concentracion en paises como Estados
Unidos, México, Colombia, Brasil, Chile y Argentina en el continente americano. Sin
embargo, paises como Peru, Ecuador, Bolivia, Paraguay, Venezuela y otros no
figuran en el mapa, lo que indica un mercado potencial por explotar en estas
regiones. Ademads, en el Pert no existen cifras oficiales con respecto a la cantidad de
Data Centers en operacion.

El anélisis competitivo detallado (Capitulo 2, apartado 2.2.) muestra que el

mercado de las TIC se divide en dos categorias principales: el Mercado de
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Operadores de Telecomunicaciones y el Mercado de Tecnologia de Informacion, que
engloba Hardware, Software y Servicios TI. Estos se distribuyen entre empresas
mayoristas, minoristas e integradores. Entre los mayoristas se encuentran compaiias
como Nexus Technology y Macrowork, entre otros conocidos en el sector. Los
minoristas incluyen las galerias centradas en el centro de Lima, como Galerias
Wilson, Cyberplaza, Compuplaza, asi como empresas integradoras.
Especificamente, el sector de "Integradores de Tecnologia" se enfoca en
disenar y construir Centros de Datos personalizados, y principalmente atienden a la
gran empresa. Estas compafiias cuentan con personal altamente especializado y
trabajan con marcas reconocidas en el mercado. Algunos de los principales
integradores son Sapia (anteriormente Cosapi Data, parte del grupo Grana y
Montero), Logicalis (una empresa inglesa especializada en soluciones TI) y Adexus
(un grupo empresarial chileno orientado a la integracion de TI).
Figura 22

Distribucion del mercado de la TI por marcas y nivel de conocimiento de su personal
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En el mercado de los integradores de tecnologia, se han identificado a
Skylink Networks y como mayorista a Plug Power Proteccion, quienes ofrecen
productos para Data Center bajo marcas reconocidas. No obstante, es relevante
resaltar que los productos que ofrecen estas compaifiias, no son comparables al nano
Data Center (nDC), porque presentan costos superiores, contratos de garantia mas
exigentes, un mayor consumo de energia, y lo mas critico, es que estas empresas no
incluyen equipos de comunicacion para la red empresarial. Las cotizaciones
detalladas de estas empresas se encuentran disponibles en el Apéndice R.

Figura 23

Competidores directos y sustitutos para el nDC

Descripcion Producto Precio

Desde S/. 30,858 hasta

Nano data center nDC Nano Data Center

S/.41,134
SKYLINK Gabinete Telecom $ 10,486 (*)
PLUG & POWER Gabinete Telecom $ 24,700 (*)

Nota. (*) No incluyen equipos de comunicacion, generador eléctrico ni componentes
TL

La propuesta de la herramienta nDC est4 enfocada en las micro, pequefias y
medianas empresas de Lima Metropolitana debido a su alta necesidad de gestion y
mejora en sus operaciones.

La politica de precios para la herramienta nDC se establece mediante un

conjunto de normas y decisiones que determina su valor de la siguiente manera:
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Aspectos para la determinacion del precio

78

Atributos del
producto

Capacidad para

satisfacer las
necesidades de los

Competencia
existente

Precio de mercado

clientes
La solucion permite La  satisfaccion del La competencia es El precio se ha
acercar a  los cliente sera  poder muylejanaaloquese establecido sobre la
clientes y/o cumplir con sus ofrece como base de los costos, asi

comerciantes tener
una eficiente
infraestructura de

TI

objetivos de la mejor
manera y sin necesidad
de dejar de operar en su

negocio u organizacion

producto por los altos
costos y precios que
manejan otras

empresas

como referencias de

posibles competencias

A continuacidn, se precisan las principales politicas de precio adoptadas:

— La propuesta se ajusta segtin el segmento empresarial, teniendo costos que

varian desde S/. 30,858 hasta S/. 41,134

— Los clientes disfrutaran de la ventaja de acceder a servicios de post venta que

les permitiran mejorar, corregir o todos los servicios tecnologicos que

utilizaran en el nano data center, contando con un soporte de 20 horas

después de la entrega final del nDC.

— Este soporte post venta se convertird en un socio estratégico para el cliente,

permitiéndole desarrollar nuevas herramientas para su negocio y mejorar la

calidad de sus decisiones en su negocio.

Por lo tanto, se han disefiado 05 tipos de nDC, cada uno con caracteristicas

unicas para atender a diferentes segmentos empresariales, que se describen en

detalle. (ver Tabla 30)
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Caracteristicas del n DC
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Industrias C?me Comerci Transporte
e Construc rcio al
Caracteristica manufactu e o al por
cion por almacena
menor .
mayor miento
Equipo de conmutacion
tomati dobl .
automarica para qoble Si para todos los sectores
proveedor de internet
Equipo de conmutacion
para la priorizacion y
administracion de
servicios (voz, data, Si para todos los sectores
video, etc.) con
tecnologia PoE
Capacidad de usuarios o
D1§p051tlvos a conectar 24 48 24 48
fisicamente a la red.
Red Wifi Inteligente de
alta velocidad Si para todos los sectores
x 1 Interior Ini(erzior x 1 Interior
Cantidad de Antenas Wifi x 1 Exterior x 1 Exterior
Servidor para ales Si para todos los sectores
con funciones de Nube P
Hibrida
No
. incluye
Servidor para : ( .
y1eorp Si PC para Si
Aplicaciones S
aplicacio
nes)

Sistema de video
Inteligente.

Camaras con funciones de
reconocimiento de rostro,

conteo de personas y
deteccion de objetos.

Lector biométrico para
control de personal
Sistema de proteccion
Electica (UPS)

Si para todos los sectores

Si x 3 unidades para todos los sectores

Si para todos los sectores

Si para todos los sectores
3KVA  3KVA 1KVA 3KVA
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Industrias C?me Comerci Transporte
e Construc rcio al
Caracteristica manufactu e o al por
cion por almacena
reras menor .
mayor miento

Capacidad de Maxima del
UPS
Slsrterr'la de respaldo Si para todos los sectores
Eléctrico para cortes de
energia
Tablero de transferencia
eléctrica Si para todos los sectores
Gabinete de equipos con Si para todos los sectores
ventilacion natural
Soporte Técnico (20
Horas anuales) Si para todos los sectores
Monitoreo en linea y
notificacion de eventos de .

Si para todos los sectores
todos los componentes
activos del Nano Data
Center
Precio de Venta S/. 41,134 39,584 41,134 30,858 41,134

Marketing Mix. Con el objetivo de atraer, mantener y fidelizar a las PYMES,

se plantea la implementacion de las estrategias del Marketing Mix, enfocdndose en

alcanzar los objetivos comerciales a través de cuatro variables clave: producto,

precio, plaza y promocion, las cuales se detallan a continuacion:

- Producto. un data center empresarial o del tipo Enterprise, que incluye

equipos de comunicacion T, de bajo consumo energético, facil traslado,

opera en todo momento, y un soporte tecnoldgico que cubra todos sus

requerimientos y necesidades de innovacion son caracteristicas Uinicas en el

mercado, con disefios personalizados para sus 4 segmentes empresariales,

donde resaltara la integracion y priorizacion de servicios (voz, data, video),

red wifi inteligente de alta velocidad, sistema de video vigilancia con

analitica de datos, control biométrico, sistema de enfriamiento basado el flujo
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de aire natural ahorrando consumo energético, monitoreo en linea de todos
los componentes, servidores de archivos y aplicaciones, tolerante a fallas de
energia protegidos por UPS y generador electico, puede operar con 2
operadores de internet independientes (principal y contingencia) a fin de
asegurar la conexion a internet en todo momento y lo mas importante un
soporte técnico para averias y mejoras en la operacion en su primer aino de
funcionamiento.

Precio. La estructura de precios diferenciados por segmente empresarial que
van desde 30,858 S/. hasta 41,134 S/. incluye soporte tecnologico durante el
primer afio de operacion, en caso no lo use se podra aplicar para mejoras,
optimizacion y/o desarrollo de propuestas innovadoras para el empresario que
lo adquiera. El financiamiento se podra manejar mediante leasing financiero
previa evaluacion crediticia del cliente por el banco de su eleccion.

Plaza. Orientado a los segmentos empresarial dedicados al comercio,
transporte y almacenamiento, industria manufacturera y construccion, que
involucren a micro pequefia y mediana empresa, con extension a otros
segmentos empresariales, centrados “principalmente en los distritos de Ate,
La victoria, San Juan de Lurigancho, Cercado de Lima, y Callao.
Promocion. Teniendo como objetivo posicionar la marca en la mente del
consumidor se impulsara la participacion en eventos empresariales de cada
sector empresarial como se detalla en la estrategia general del plan de
mercado (Capitulo 6.2.1), de igual forma al ofrecer soporte técnico sin ningiin
costo asociado durante el primer afo de operacion deja abierto la posibilidad
de implementar mejoras en su operacion y optimizacion de procesos. La

generacion de actividades de networking para emprendedores del mismo
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rubro relacionados a tecnologia abrira puertas para el intercambio de

experiencias y conocimiento, sin dejar de lado la presencia en redes sociales.
6.2.2. Plan de Operaciones

Para iniciar las operaciones, se estima comercializar 155 nDC durante el
primer afio, con una venta promedio de 13 unidades mensuales. Se prevé un
crecimiento mensual del 2,2% en las ventas. Cada nDC tendra un costo promedio de
38,769 S/. El célculo de este costo se ha basado en una investigacion exhaustiva de
los insumos necesarios para la construccion de cada nDC, lo cual se detalla de
manera completa en el Apéndice K (andlisis financiero). A continuacion, se presenta

un resumen de este.



Tabla 31

Resumen de costos unitarios por cada nDC
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Comercio Comercio
Industrias Transporte y
Sector: Construccion  al por al por
manufactureras almacenamiento
mayor menor
i Precio Costo Costo
Item Descripcion Costo Total Costo Total Costo Total
Promedio Total Total
1 Costo total de equipamiento y materiales S/21,779.2 S/ 23,406.6 S/22,258.3 S/23,406.6 S/ 16,418.1 S/ 23,406.6
2 Servicio y Mano de Obra S/ 7,063.4 S/ 7,063.4 S/7,063.4 S/6,439.4 S/ 7,063.4
Costo Directo S/ S/ 28,717.8 S/ 30,470.0 S/29,321.7 S/30,470.0 S/22,857.4 S/ 30,470.0
3 Gastos administrativos 13% S/3,961.1 S/3,811.8 S/3,961.1 S/2971.5 S/3,961.1
4 Utilidad 20% S/ 6,094.0 S/ 5,864.3 S/6,094.0 S/4,571.5 S/ 6,094.0
5 Imprevistos 2% S/ 457.0 S/ 439.8 S/ 457.0 S/ 342.9 S/ 457.0
6 Contingencias 1% S/ 152.3 S/ 146.6 S/ 152.3 S/ 114.3 S/ 152.3
Costo de venta S/ 38,769.0 S/ 41,134.5 S/39,584.2 S/41,134.5 S/ 30,857.5 S/ 41,134.5




Con base a esta informacion, se ha desarrollado el flujo de caja

correspondiente al primer afio de operacidn, con proyecciones mensuales
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prorrateadas de sus indicadores de valor (Ver tabla de flujo de caja para el primer afio

de operacion). Asimismo, para demostrar la viabilidad del proyecto, se han realizado

simulaciones Montecarlo del Valor Actual Neto (VAN) esperado para un horizonte de

5 afios. Estas simulaciones permiten evaluar diferentes escenarios y analizar el

impacto de la incertidumbre en los resultados financieros del negocio. Los detalles de

esta simulacion se encuentran disponibles en el analisis financiero (ver Apéndice K).

Tabla 32

Simulacion Montecarlo para validar la rentabilidad financiera del modelo de

negocio
Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo3 Aio4 Aiio 5

N° Periodo 0 1 2 3 4 5
Flujo de cajaneto S/. - 425,968 240,479 295,592 393,040 618,320 1,395,463
Flujo a valor presente - 425,968 212,626 231,085 271,680 377,897 754,081
Saldo en la Caja - 425,968 213,342 17,744 289,423 667,320 1,421,401
Promedio ponderado de (WACC) 13.10%
Valor Actual Neto (VAN) 1,421,401
Tasa Interna de Retorno (TIR) 79.84%
Periodo de retorno (en afios) 1.92
VAN promedio simulado 1,191,391.53
VAN desviacion estandar simulada 504801.3818
VAN minimo -393,102.20
VAN maximo 2,891747.57
Riesgo de pérdida: VAN < 1*425967.834645355 5.80%
Analisis de sensibilidad crecimiento VAN
Neutral 0.00 1,421,400.73
Muy Pesimista -0.70 426,420.22
Pesimista -0.35 923,910.48
Optimista 0.10 1,563,540.81
Muy Optimista 0.17 1,663,038.86

Promedio 1,199,662.22

DesvEstand 517,260.99
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Después de realizar la simulacion de Montecarlo, se observo que el riesgo de
pérdida de la inversion inicial es estimado en un 5,8%. Estos resultados demuestran
que el proyecto es altamente rentable y presenta perspectivas muy positivas en sus
flujos futuros. En consecuencia, se recomienda invertir en el proyecto, considerando
que, en un escenario pesimista extremo, el Valor Actual Neto (VAN) podria sufrir
una pérdida del 70%, mientras que, en un escenario muy optimista, podria alcanzar
una ganancia del 17%. Estos calculos se basan en los datos obtenidos de la
disposicion a pagar de los 94 empresarios encuestados. Para obtener mas detalles
sobre estos resultados, se puede consultar (ver Apéndice V)

Figura 24

Distribucion normal de validacion del riesgo de pérdida del modelo de negocio
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Para las operacion, venta y distribucion del nDC se considera las siguientes
actividades:
1. Costos de constitucion de empresa: El primer mes del afo cero, se llevaran a

cabo los gastos asociados la constitucion de empresa, registro en SUNAT,
inscripcion de marca en INDECOPI, autorizacion defensa Civil y el tramite

licencia de funcionamiento, entre otros.
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2. Costos de mobiliario de oficina: De igual manera el primer mes del afio cero,
se llevaré a cabo la adquisicion de todo el mobiliario para la operacion de los
11 trabajadores considerados para el arranque de operacion, donde se
considera componentes para sala de reuniones, comedor, cocina (kitchenette)
y un nDC para demostracion / exhibicion.

3. Se contempla el costo del equipamiento tecnoldgico necesario para los 5 afos
de operacion, con una actualizacion prevista para el cuarto afio. Sean nDC
para el personal, laptops junto con monitores, teclados y mouse, promoviendo
la movilidad de los colaboradores, asi como una central telefonica IP para
atender las necesidades de post venta.

4. Herramientas: como parte final se considera equipos de proteccion personal
para todo el equipo de operacion y comercial ademas de kit de herramientas
para supervision de instalaciones.

El detalle de la estructura de costos proyectado se puede apreciar en la
siguiente tabla 34. Respecto a la cantidad de personal se estd considerando como
organigrama inicial de operacion la siguiente estructura:

Figura 25

Organigrama para el primer ano de operacion.
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El inicio de las operaciones contara con un equipo de 11 colaboradores, y se
prevé aumentar gradualmente a 17, 25, 34 y 40 colaboradores en los afos siguientes,
en funcion del volumen de clientes a atender. El area que experimentara un mayor
crecimiento es la comercial y el servicio post venta. La tabla 35 muestra la estructura
de costos propuesta para el primer afio, asi como las proyecciones para los afos

subsiguientes.



Tabla 33

Flujo de Caja para el Primer Afio de operacion
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Mes 0 Mesl Mes2 Mes3 Mesd MesS5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl1l0 Mes1l Mes 12
Cantidad nDC 12 12 12 12 13 13 13 13 14 14 14 15
Venta de S/.446,0 S/.455,9 S/.466,0 S/.476,3 S/.486,8 S/.497,5 S/.508,5 S/.519,8 S/.531,3 S/.543,0 S/.555,0 S/.567,3
nDC 70 30 08 09 38 99 98 40 31 76 80 50
Venta de S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
serv. Postventa
+ Ventas S/.446,0 S/.4559 S/.466,0 S/.476,3 S/.486,8 S/.497,5 S/.508,5 S/.519,8 S/.531,3 S/.543,0 S/.555,0 S/.567,3
70 30 08 09 38 99 98 40 31 76 80 50
Costo S/.250,5 S/.256,1 S/261,7 S/267,5 S/.273,4 S/.279,5 S/.285,7 S/.292,0 S/.2984 §S/3050 S/311,8 S/.318,7
materiales 88 27 89 75 90 35 14 30 85 83 27 19
Costo mano S/.79,83 S/.81,59 S/.83,40 S/.85,24 S/.87,13 S/.89,05 S/.91,02 S/.93,03 S/95,09 S/97,19 S/.99,34 S/.101,5
de obra 4 9 3 6 0 6 5 7 4 6 4 40
- Costo de ventas S/.330,4 S/.337,7 S/.345,1 S/.352,8 S/.360,6 S/.368,5 S/.376,7 S/.385,0 S/.393,5 S/402,2 S/411,1 S/.420,2
22 26 91 22 21 92 39 67 79 79 71 59
= Margen Bruto S/.115,6 S/.118,2 S/.120,8 S/.123,4 S/.126,2 S/.129,0 S/.131,8 S/.134,7 S/.137,7 S/.140,7 S/.143,9 S/.147,0
48 04 17 88 17 07 59 73 53 97 10 91
- Comisiones S/.4,816 S/.4,922 S/5,031 S/.5,142 S/.5,256 S/.5,372 S/.5,491 S/5,612 S/.5,736 S/.5,863 S/.5,993 S/.6,125
- Gastos comerciales S/.11,79 S/.12,05 S/.12,32 S/.12,59 S/.12,87 S/.13,15 S/.13,44 S/.13,74 S/.14,04 S/.14,35 S/.14,67 S/.15,00
3 4 0 3 1 6 7 4 8 8 5 0
- Gastos personal S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06 S/.53,06
administrativo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
- Gastos S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898 S/.6,898
administrativos
= EBITDA S/.39,08 S/.41,27 S/.43,50 S/.45,79 S/.48,13 S/.50,52 S/.52,96 S/.55,46 S/.58,01 S/.60,61 S/.63,28 S/.66,00
1 0 8 5 2 1 4 0 1 8 4 8
- Depreciacion - - - - - - - - - - - -S/.2,751
S/.2,751 S/.2,751 S/2,751 S/2,/7751 S/.2,751 S/.2,751 S/.2,751 S/2,751 S/2,751 S/2,751 S/.2,751
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Mes 0 Mesl Mes2 Mes3 Mesd MesS5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl1l0 Mes1l Mes 12
= EBIT S/.36,33 S/38,51 S/40,75 S/.43,04 S/.45,38 S/.47,77 S/.50,21 S/.52,70 S/.55,26 S/.57,86 S/.60,53 S/.63,25
0 9 7 4 1 1 3 9 0 8 3 7.00
- Impuestos - - - - - - - - - - - -
S/.10,71 S/.11,36 S/.12,02 S/.12,69 S/.13,38 S/.14,09 S/.14,81 S/.15,54 S/.16,30 S/.17,07 S/.17,85 S/.18,66
7 3 3 8 7 2 3 9 2 1 7 1.00
+ Depreciacion S/.2,751 S/.2,751 S/.2,751 S/.2,751 S/.2,751 S/.2,751 S/.2,751 S/2,751 S/2,751 S/2,751 S/.2,751 S/.2,751.
00
= NOPAT S/.2836 S/.2990 S/3148 S/.33,09 S/.34,74 S/.36,42 S/.38,15 S/.39,91 S/.41,70 S/.43,54 S/.4542 S/4734
3 7 4 7 5 9 1 1 9 8 7 7.00
- CAPEX S/.165,0 S/.86,33
54.00 4
- Inversiones en capital S/.19,36 S/.428.0 S/.438.0 S/.447.0 S/.457.0 S/.467.0 S/.478.0 S/.488.0 S/.499.0 S/.510.0 S/.521.0 S/.533.0 S/.17,83
de trabajo 8.00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 7.00
+ Valor de recupero
+ Recupero del cap de
trabajo
= Flujo de caja libre S/.184,4 S/.27,93 S/29.46 S/31,03 S/.32,64 S/.34,27 S/.35,95 S/.37,66 S/.39.41 S/.41,19 S/.43,02 S/.44,89 S/.56,82
20.00 5.00 9.00 7.00 0.00 7.00 2.00 3.00 2.00 9.00 6.00 4.00 4.00




Tabla 34

Costos Pre-Operativos en Soles

90

Concepto Unidad Cantid Cost Costo Afio01 Afo02 Afo03 Afio04 Ao 05
ad 0 Total
Uni. S/.
S/.
Cantidad Personal Administrativo x Afio 6 10 14 19 20
S;l;‘lt(l,dad de Personal Operaciones y Comercial 5 7 1 15 20
Total, Trabajadores x Afio 11 17 25 34 40
N° de nDC para demostracion, exhibicion,
equipo puente 1 2 3 4 S
Licencia de Funcionamiento Unid. 1 300 300 300 300 300 300 300
Busqueda de Nombre (SUNARP) Unid. 1 15 15 15
Reserva de Nombre (SUNARP) Unid. 1 25 25 25
Minuta, Escritura Publica y gestion de inscripcion — Glb. 1 600 600 600
Inscripcion SUNAT Unid. 1 0 0 0
Impresion de comprobantes Unid. 1 100 100 100
Registro de Marca INDECOPY Unid. 1 80 80 80
Defensa Civil Unid. 1 300 300 300 300 300 300 300
o . . . Trabajador
Escritorio de Trabajo + Silla + Cajoneras o 1 1500 1500 16500 9000 12000 13500 9000
Mesa para Sala de Reuniones + 8 Sillas Unid. 1 6900 6900 6900 - 6900 - 6900
Counter para recepcion Unid. 1 3000 3000 3000 - - - -
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Concepto Unidad Cantid Cost Costo Afo01 Afno02 Afo03 Afo04 Ao 05
ad 0 Total
Uni. S/.
S/.

Sillas para recepcion + mesa centro Unid. 1 1700 1700 1700 - - - -
kitchenette para oficina Glb 1 1800 1800 1800 - - - -
Comedor + 10 sillas Glb 1 3500 3500 3500 - 3500 - 3500
Horno microondas para kitchenette Glb 1 600 600 600 - 600 - 600
Menaje Kitchenet Glb 1 500 500 500 - 500 - 500
Monitor para video conferencia en Sala de reunion  Unid. 1 3000 3000 3000 - 3000 - 3000
Monitor para monitoreo de eventos y alarmas Unid. 1 4500 4500 4500 - 4500 - 4500
Laptops para personal de Trabajo eT;abaJador 1 3500 3500 38500 21000 28000 31500 21000
Monitor de trabajo eTsrabaJador 1 600 600 6600 3600 4800 5400 3600
Teclado y Mouse gsmbaJador 1 45 45 495 270 360 405 270
Impresora multifuncional Unid. 1 2500 2500 2500 - 2500 - 2500
Nano Data Center con capacidad 48 usuarios Unid. 1 414’113 4141;4' 41134 41134 41134 41134 41134
Switch de Comunicaciones de 48 Unid. 1 5,000 50%0'0 5000
Licencias MS Office zsrabajador 1 330 33000 3630 1980 2640 2970 1980
Licencias de Windows zsrabajador 1 338 33800 3718 2028 2704 3042 2028
Antivirus Trabajador 67 6700 737 402 536 603 402

)
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Concepto Unidad Cantid Cost Costo Afo01 Afno02 Afo03 Afo04 Ao 05
ad 0 Total
Uni. S/.
S/.
Central telefonica IP para 100 usuarios Unid. 1 15(’)00 15(()) (()) 0. 15000 - - - -
Teléfonos IP eTSrabaJador 1 120 12000 1320 720 960 1080 720
Equipos de Proteccién Personal eTSrabaJador 1 800 800.00 4000 1600 3200 3200 4000
Kit de Herramientas Trabajo para supervision Glb 1 4,000 40(())0'0 4000 4000 4000 4000 4000

165,054. 86,334. 122,434, 112,434, 110,234,
47 47 47 47 47
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Tabla 35

Estructura de costos para el personal.

Anol Afo2 Afo3 Afo4 AnosS
Puesto Sue BBS TrI:ba' Costo TrI:ba' Costo TrI:ba' Costo TrI:ba' Costo TrI:ba' Costo
Ido S J Mensual J Mensual J Mensual J Mensual J Mensual
adores adores adores adores adores
Personal Administrativo
800 140 S/ s/ s/ S/ s/
Gerente General 0 00% 1 “’2(?0'0 b 20000 U 1120000 ' 1120000 ' 1120000
. 450 140. S/ S/ S/ S/ S/
Administrador General " 50/ ] L 630000 1 630000 ' 630000 ' 6300.00
. .. 200 140. S/ S/ S/ S/ S/
Asistente Administrativo "7 0. 1 2.800.00 | 2,800.00 I 2.800.00 2 5,600.00 3 8,400.00
Contabilidad, cobranzasy 350 140. 1 S/ 5 S/ 5 S/ 3 S/ 3 S/
facturacion 0 00% 4,900.00 9,800.00 9,800.00 14,700.00 14,700.00
450 140. S/ S/ S/ S/ S/
Recursos Humanos 0 00% - 1 630000 2 1260000 % 12.60000 2 12.600.00

Logistica y Distribucion 220 140- S/ S/ S/ S/ S/
gistica y 0 00% 3.500.00 3.500.00 7.000.00 14,000.00 14,000.00

—_
—_
[\
AN
B
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Anol Afo2 Ano3 Afo4 AnoS
Sue BBS N ) Costo N ) Costo ) Costo N . Costo N . Costo
Puesto Trabaj Trabaj Trabaj Trabaj Trabaj
1do Mensual Mensual Mensual Mensual Mensual
adores adores adores adores adores
. 250 140. S/ S/ S/ S/ S/
Marketing 0 00% ' 350000 | 3.500.00 2 7,000.00 2 700000 2 7,000.00
, 350 140. S/ S/ S/ S/ S/
Tecnologia dela Inf- = 70" 50 - b 490000 2 980000 % 980000 2 9,800.00
L 140 140. S/ S/ S/ S/ S/
Servicios Generales " 50, 1 196000 1 196000 ' 196000 2 392000 2 3.920.00
S/
S/ S/ S/ S/
Total, S/. 27’8060‘0 50,260.00 68,460.00 85,120.00 87,920.00
Total, Personal
Administrativo 6 10 = 19 20
Personal Operaciones y
Comercial
650 140. S/ S/ S/ S/ S/
Jefe de Ventas 0o 00% ° ; 0 - 1 9,100.00 I 9,100.00 I 9,100.00
. 300 140. S/ S/ S/ S/ S/
Vendedor Comercial 0o 00% 29 840000 20 840000 20 840000 2V 840000 >0  12.600.00
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Anol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5
Puesto Sue BBS TrI:ba' Costo TrI:ba' Costo Trljba' Costo Trljba' Costo Trljba Costo
Ido S J Mensual J Mensual J Mensual J Mensual J Mensual
adores adores adores adores adores
Ingeniero de Redes 500 140. 1 S/ 1 S/ 1 S/ ) S/ ) S/
(Configuraciéon y Preventa) 0 00% 7,000.00 7,000.00 7,000.00 14,000.00 14,000.00
Técnico Redes 300 140. S/ 0 S/ 1 S/ 0 S/ 0 S/
(Configuracion y Preventa) 0 00% - - 4,200.00 - -
Técnico soporte (Post 350 140. ) S/ 4 S/ 6 S/ 10 S/ 14 S/
venta) 0 00% 9,800.00 19,600.00 29,400.00 49,000.00 68,600.00
S/ S/
S/ S/ S/
Total, 8/. 2 ’2000'0 35,000.00 58,100.00 80,500.00 104’300'0
Total, Personal 5.0 7 11 15 20
Operaciones y Comercial
TOTA PERSONAL 11.0 17 25 34 40
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

El presente capitulo se aborda el andlisis de la relevancia social del nDC a
través de los objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). Se explora como esta
herramienta podria generar un impacto positivo entre los empresarios de Lima
Metropolitana y Callao. Ademas, se exponen los resultados que podrian derivar del
uso de la propuesta nDC mediante la aplicacion de Flourishing Business Canvas,
presentando conexiones con el entorno social y ambiental. (ver Tabla 36).

En cuanto a la dimension ambiental, se sefiala que el nDC consume menos
energia que las soluciones tradicionales, lo que se traduce en menores emisiones de
CO2. Los ahorros estimados se detallan en el Capitulo 7.2.1 (Beneficios Sociales),
donde se podria ahorrar hasta 48.000 watts por hora, lo que representa una reduccion
del 66,6% respecto a otros productos. Ademas, el nDC es compatible con soluciones
que proporcionan energia solar o eélica, mejorando atin mas la reduccion de las
emisiones de CO2 y el efecto invernadero. Para obtener una referencia del consumo
de energia de los centros de datos tradicionales, se puede consultar el mapa del
centro de datos a nivel global (https://datacente.rs/), donde los valores suelen ser del
orden de Gigavatios.

En cuanto a los beneficios sociales, se enfatizan las mejoras que
experimentaran las pequefias y medianas empresas (PYMES) en términos de gestion
eficiente de procesos, aumento de la rentabilidad y, en consecuencia, generacion de
empleo, contribuyendo positivamente a la economia del pais.

Dado que el nDC esta diseniado para operar continuamente y ofrece
herramientas para garantizar la seguridad fisica del negocio, brinda a los propietarios
la tranquilidad y satisfaccion de que su organizacion siempre funcionard desde una

perspectiva tecnoldgica.



Tabla 36

Lienzo del modelo de negocio prospero
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Medio Sociedad Economia
ambiente
Ex‘lster‘1c1as Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
biofisicas
) ReC1’1r‘sos Recursos Alianzas O Sl Relaciones Actores clave
energético. valor
- - Entrenadores vy - Distribuidores - El nDC ofrece toda -Asesoria Clientes:
Generacion capacitadores. mayoristas de la infraestructura TI personalizada, Pequefias y
de desechos -  Equipos para equipos para su cliente, con para la medianas - Gobierno Peruano.
electronicos. demostracion y tecnologicos. bajo consumo identificacion =~ empresas en los - Ministerio de Trabajo.
simulacion y - Marcas lideres en energético, 66.6% de  problemas sectores - Poblacion con falta de
pruebas. tecnologia. menos que otros, con futuros comercio, oportunidad.
- Oficina, almacény - Ministerio de reduciendo la clientes. - transportes y - Ministerio del
centro de trabajo. emision de CO2. Seminarios y almacenamiento, Ambiente.
entrenamiento. - Ministerio de - EInDC es tolerante charlas. industria - Proveedores de
- Equipos de educacion. a fallas, "Siempre - Prestarequipos manufacturera y materiales
comunicacion. - Entidades esté4 disponible." - Atencion construccion
- Inversion y capital financieras. personalizada  principalmente,
de trabajo. - Inversiones de ubicados en
capital. Lima y Callao.
Servicios .. Destruccion del .
Actividades Gobernanza Canales Necesidades

ecologicos

valor
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-Bajo - Elaboracion, - Mejorar la gestion - Costos de instalacion - Canales
consumo instalacion. de los procesos y adicionales debido a Presencial, visita
energético - Soporte técnico. conectividad de las las zonas de de agentes
debido sy "Marketing empresas PYMES a instalacion.' vendedores.
disefio  con publlici.dad.. ’ travlés de las - Energia Eléctrica no - Canal Re’rno.to,
ventilacién —DlStI‘lbUCIOIl.y venta. decisiones que tomen muy estable sin soporte  técnico

- Soporte técnico los: sistema de proteccion B2B.
natural. a tierra. - Canal Online,
- el nDC -CEO - Variaciéon en los plataformas
puede -Administradores. costos produccion por digitales.
operar con factores econdmicos
energia externos.
solar, eolica.

METAS:

COSTOS:
'- Costos de ventas.
- Costo de activos.
- Gastos de venta.
- Gastos administrativos
- Gastos financieros.

- Reducir las emisiones de gases de efecto invernadero.
-Ofrecer un producto que genere mayor oportunidad en
gestion y eficiente a las PYMES que ayuden a generar
valor en las empresas.
- Desarrollo de su area de i + D para la mejora continua
del negocio.

-Deficiente
infraestructura de
tecnologia de la

informacion (TI) en las
micros, pequefias y
medianas empresas de
Lima Metropolitana
- Empresas que no
puedan asumir el costo de
un data center porque por
elevados  costos  de
produccion y operacion.
J23

BENEFICIOS:

- Venta de Nano Data
Center (nDC) por sector
empresarial.

- Servicio de soporte técnico
especializado  para la
operacion del nDC.
(atencion  de  averias,
mantenimientos y fallas)
- Servicio de desarrollo e
innovacion de  nuevas
funcionalidades para la
mejora de la operacion del
cliente basados en el nDC.
- Venta de componentes,
accesorios y repuestos.
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7.1. Relevancia Social de la Solucion

La relevancia social ha sido evaluada con base en el indice de Relevancia de
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (IRO), medido en el estudio de Betti,
Consolandi y Eccles (2018). Como indice secundario, se calcula el indice de
Relevancia especifica de la meta (TSRI), que representa la relacion entre la cantidad
de metas de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) impactadas por la solucion
y la cantidad total de metas de los ODS elegidas para el producto o servicio. En el
caso de la nDC, ha impactado en 4 de las 8 metas que presenta el ODS numero 9,

que esta en consideracion para la nDC.

2 Impacto
=1
indice de relevancia del ODS (TSRI) i = -------mmmmnneeev
Metas por ODS

Donde:

- TSRI = ntmero de metas impactadas por las actividades del emprendimiento
/ Metas por ODS

- 1= metas impactadas por las actividades del emprendimiento para cada ODS
genérico

- j=0DS (1-16) impactado por las actividades del emprendimiento (Impacto
ij: 0 [sin impacto] o 1 [con impacto])

- ODS 9 — Industria, innovacion e infraestructura: EI nDC busca generar
eficiencia y mejora de los procesos internos de las PYMES de Lima
Metropolitana y Callao, sector que carece de eficiente infraestructura TI y
que a través de los diversos componentes que posee, hara que la empresa sea

mas competitiva en el mercado actual.
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Principales metas ODS impactadas

Metas

Indicador y movilizacion

9.1

9.2

9.B

En la bisqueda de promover el desarrollo econémico y el bienestar de las
personas, el objetivo es establecer infraestructuras confiables, sostenibles
y resilientes de alta calidad que abarquen proyectos tanto regionales como
transfronterizos. Se hace hincapié¢ en garantizar un acceso asequible y
equitativo para todas las personas.

El nDC (Nano Data Center) permitira a las pequefias y medianas empresas
(PYMES) tener acceso a recursos tecnologicos de manera consistente. Ha
sido disefiado para ser tolerante a fallas tanto en el servicio de internet
como en los niveles de energia, garantizando operaciones ininterrumpidas
para PYMES incluso en periodos pico.

El objetivo es promover una industrializacion inclusiva y sostenible, con el
fin de aumentar significativamente el papel de la industria en la generacion
de empleo y el Producto Interno Bruto (PBI) para 2030. Este crecimiento se
adaptard a las condiciones especificas de cada pais, y pretende duplicar esta
contribucion en naciones menos desarrolladas.

El nDC (Nano Data Center), con sus componentes y estructura, permitira a
los emprendedores de la pequefia y mediana empresa (PYMES) gestionar
eficientemente sus procesos, fomentando la rentabilidad y la generacion de
empleo, contribuyendo asi positivamente a la economia del pais.

Apoyar el progreso de la tecnologia, la investigacion y la innovacion en los
paises en desarrollo, incluido el establecimiento de marcos regulatorios
favorables para fomentar la diversificacion industrial y la adicion de valor
a los productos basicos, entre otras medidas.

El nDC (Nano Data Center) proporcionara equipos de alta calidad a las
PYMES, respaldados por investigaciones y pruebas validadas. Su objetivo
es facilitar el desarrollo y la mejora continua de sus procesos, ofreciendo no
solo servicios basicos como internet, sino también una solucion integrada
que mejora la eficiencia empresarial. Ademas, el nDC esta disefiado para

adaptarse a las tecnologias emergentes relacionadas con la Industria 4.0.
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Metas Indicador y movilizacion

El objetivo es aumentar significativamente la disponibilidad de las
tecnologias de la informacion y la comunicacion y esforzarse por lograr el
acceso universal y asequible a Internet en los paises menos desarrollados
para el afio 2020.
Mejorar la utilizacion de la tecnologia y la infraestructura de TI es crucial
>C para lograr un progreso sustancial en el desarrollo comercial del pais. Esto
implica no solo el uso de Internet, sino también la integracion de varios
componentes que las pequefias y medianas empresas (PYMES) pueden

adquirir, lo que lleva a la reduccion de costos y mejora la eficiencia

empresarial.

Con base en el resultado del TSRI, se puede confirmar y respaldar que el
proyecto del nDC (nano data center) tendra un efecto positivo en el desarrollo
empresarial y en los procesos internos de las PYMES de Lima Metropolitana.

Tabla 38

TSRI — Indice de relevancia especifica de la meta

# de metas de la # de metas de

ODS ODS . la ODS TSRI
impactadas
Objetivo 9 8 4 50%

7.2. Rentabilidad Social de la Solucion

El VAN social calculado para el proyecto del nDC es de S/. 1,797,258.23
extrapolando beneficios y costos sociales a 5 afios y una tasa de descuento social
(TSD) de 8%. Fuente de acuerdo con la, “Norma Técnica para el uso de los Precios
Sociales en la Evaluacion Social de Proyectos de Inversion™ (Ministerio de
Economia y Finanzas [MEF], 2021, p. 8), que representa el costo de oportunidad que

se incurre cuando se utiliza recursos para financiar el proyecto.



Tabla 39

Estimacion del VAN Social

TC: 3.8
Criterio Unidad Factor Aio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
N° nDC vendidos por afio 155.0 201.5 262.0 340.5 4427
Costo por HH S/ /hr 13.6 13.6 13.6 13.6 13.6
Horas aprovechadas al afio hr - aflo 96.00 14,880.0 19,344.0 25,147.2 32,691.4 42,498.8
Incremento de ingresos S/ afio 360.00 55,800.0 72,540.0 94,302.0 122,592.6 159,370.4
S//ton
Bono Carbono CcO2 4.00 15.2 15.2 15.0 15.0 15.0
Reduccion de emisiones x uso
del nDC Ton CO2 0.26 40.7 53.0 68.8 89.5 116.3
Beneficio Social 259,328.2 337,126.7 438,251.0 569,726.3 740,644.1
S//ton
Bono Carbono - Operacion nDC  CO2 15.2 15.2 15.2 15.2 15.2
Emision -operacion Ton CO2 0.133 20.7 26.8 34.9 454 59.0
Emision - Oficinas nDC Ton CO2 0.5 0.8 1.2 1.6 2.0
Emision - Movilizacion Ton CO2 3.6 4.6 6.0 7.8 10.2
Costos Sociales 375.2 491.2 640.8 833.6 1,081.4
Flujo Social S/ 258,953.1 S/336,635.5 S/437,610.2 S/568,892.6 S/739,562.8
Tasa de descuento 8%

VAN Social

S/1,797,258.23
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7.2.1. Beneficios Sociales
Dentro de los beneficios sociales se ha tomado en cuenta el ahorro energético

que el nDC ofrece a productos similares de acuerdo con siguientes tablas:



Tabla 40

Consumo en Watts de los componentes del nDC
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Consumo en Watts

Componentes Nano DC
Industria Construccion X mayor X menor Transporte y
Manufacturera Almacenamiento
Sistema de Enfriamiento (Aire Acondicionado) 0 0 0 0 0
Router Proveedor de Internet 1 35 35 35 35 35
Router Proveedor de Internet 2 35 35 35 35 35
Router de Integrador 50 50 50 50 50
Switch de Comunicaciones de 24 - 185 185
Switch de Comunicaciones de 48 400 - 400 400
Servidor de archivos 100 100 100 100 100
Servidor de aplicaciones 350 350 350 350
PC de aplicaciones - - - 350
Grabador Camaras IP 80 80 80 80 80
Lector Biométrico 50 50 50 50 50
Total, de Watts Consumido por el nDC 1100 885 1100 885 1100
Promedio de Consumo en Watts 1014
Tiempo de operacion en horas durante un dia (hrs) 24
24.336

Total, de KWh




Tabla 41

Consumo en watts de productos similares

Data Center — Skylink

Consumo en Watts

Sistema de Enfriamiento (Aire Acondicionado) 7000

2000
BTUs/hora (2KW)
Consumo total de equipos TI estimado 1014
Total, de Watss Consumidos por Skylink 3014
Tiempo de operacion en horas durante un dia (hrs) 24
Total, de KWh 72.336
Nota. Para ver caracteristicas revisar Apéndice R
Tabla 42
Resumen de consumo en watts de productos similares
Ahorro en KWh del nDC
Total, de Kwh —nDC 24.336
Total, de Kwh - SKYLINK 72.336
Ahorro en KWh del nDC 48.00
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Se tuvo en cuenta el nivel de ingresos generado por el nDC, ya que ayuda a

recuperar las horas-hombre perdidas y ahorra tiempo que el personal perderia debido

a una infraestructura inadecuada. Estos valores se obtuvieron de una encuesta

realizada a 101 empresarios, como se detalla en el Capitulo 6.



Tabla 43

Ingresos que genera el nDC por horas hombre
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Mano de obra para Afiol  Ano?2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
para aprovechar los
ingreso

Hr perdidas por
mes Hr 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00

U
Trabajadores nd 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00
2,500.0
Prom Salario S/ 2,500.00 O 2,500.00 2,500.00 2,500.00
13.64 13.64 13.64 13.64 13.64

Mejor conectividad

perdidas por S
deficiente servicio / 300.00 300.00 300.00  300.00 300.00

7.2.2. Costes Sociales

En cuanto a los costes sociales, se ha evaluado el consumo medio de energia

del nDC durante su funcionamiento (ver Tabla 40). También se han analizado los

gastos asociados a la comercializacion de la nDC (ver Tabla 44). Adicionalmente, se

han evaluado las emisiones de CO2 derivadas del transporte y venta de sus

componentes (ver Tabla 45).

Tabla 44

Consumo de los equipos necesarios para comercializacion del nDC

Consumo energético nDC Afo
Equipo T. Kwh 1 2 3 4 5
Laptop kWh-dia  0.072 6 8 12 16 21
Estacion de Trabajo kWh - dia 2.8 6 10 14 19 20
Impresora kWh - dia 1.2 3 3 6 6 6
Multifuncional
Nano Data Center kWh-dia 24.34 2 4 6 8 10
Central Telefonica IP kWh-dia  0.996 5 8 11 16 21
Horno Microondas kWh - dia 1.6 1 1 1 1 1
Iluminacion en oficina kWh - dia 0.8 11 17 25 34 40
Consumo de Energia  kWh-dia 84.88 152.69 225.84 300.98 362.59
Ton CO2 gCO2/k 15 458.37 824.52 1,219. 1,625.27 1,957.
Wh 51 98
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Tabla 45

Consumo por traslado y venta de sus componentes

Emisiones de CO2 por
traslado Ano 1 Ao 2 Ano3 Ano4 Afio 5

Equipo
Distancia Media de visitas km 20

Media de emisiones por km g/k 19
recorrido m 2

N Visitas para captar und 3 46500 60450 78585 021635809
clientes 1
o . odia 3 46500 60450 78585 L9216 39809
N° de viajes para instalacion 1

kg/CO2 3,571.2 6,0353 7,845.9
Consumo de Energia 0 04288 3 3 10,199.70

En términos de impacto social, se ha realizado una evaluacion de la cantidad
de emisiones de CO2 que generarian los servicios prestados por un centro de datos
similar al nDC, considerando su consumo dentro del mercado. Adicionalmente, se
han evaluado diversas herramientas y funcionalidades que ofrece este tipo de
solucion tecnologica. El principal indicador utilizado es el valor de las emisiones de
CO2 por gramo, obtenido del sitio webinvesting.com, que ofrece cotizaciones

financieras en tiempo real.
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Capitulo VIII. Plan de Implementacion
Plan de Implementacion

De igual manera, se delinea el plan de implementacion de la operacion

comercial, dividido en tres fases, cada una de las cuales se describe en detalle.

Fase 1: Conformacién de negocio, que involucra 3 actividades principales,
ubicacion de oficinas, tramites para la constitucion de la empresa y apertura de
cuenta corriente con el deposito de los inversionistas.

Fase 2: Instalacion para el funcionamiento, que incluye actividades claves. como
la de consolidar el alquiler y adecuacion de las oficinas, adquisicion de
componentes para la operacion y contratacion de servicios basicos.

Fase 3: Contratacion de personal, que involucra la contratacion del personal
minimo necesarios para el primer afio de operacion.

El tiempo proyectado para iniciar las operaciones del negocio se proyecta 8.5

semanas, considerando dias habiles de trabajo (Ver figura 26).

Respecto a la instalacion de un nDC para un cliente toma en promedio 3 dias

de acuerdo con las estimaciones de las actividades detalladas en la figura 27, al igual

que el caso anterior la instalacion y puesta en operacion de nDC esta dividido en 3

fases:

Fase I: Acercamiento Comercial, que involucra actividades negociacion y
acuerdo.

Fase II: Instalacion del nDC, involucra el proceso de instalacion y puesta en
marcha.

Fase III: Pase a Produccion, involucra la trasferencia y entrega formal al cliente.
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Figura 26

Cronograma para inicio de la operacion. del negocio
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Figura 27

Fases para la puesta la instalacion y puesta en operacion para un nDC.



El personal minimo necesario para la operacion del negocio es:
Tabla 46

Personal minimo necesario para el Imer ario de operacion

Aiiol
Pucsto Cantidad
Trabajadores

Personal Administrativo

Gerente General 1
Asistente Administrativo 1
Contabilidad, cobranzas y facturacion 1
Logistica y distribucion 1
Marketing 1
Servicios Generales 1
Total 6
Personal Operaciones y Comercial

Vendedor Comercial 1
Ingeniero de Redes (configuracion y

Preventa) 1
Técnico Redes (configuracion y Preventa) 1
Técnico soporte (Post venta) 1

Total 4
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Conclusiones

Existe evidencia empirica para validar que el “Nano Data Center” (nDC) es
viable como solucién a la problematica “Deficiente infraestructura de
tecnologia de la informacién (TI) en las micros, pequeiias y Mediana
empresas de Lima Metropolitana y Callao”, la cual cumple con las
expectativas de los beneficiarios de como lograr eficiencia en la operacion y
rentabilidad de sus resultados a través de la implementacion de
infraestructura Tl y que esto pueda ayudar a mejorar en la economia del pais
y de las personas a través de la generacion de puestos de trabajo y asi reducir
la brecha digital.

En cuanto, a la deseabilidad, se elaboro6 el prototipo de solucion a la
problematica, la cual tiene aprobacién por parte del grupo de personas
encuestada, lo cual indica que el nDC es aceptable y deseable.

Del andlisis de deseabilidad y usabilidad el estudio concluye que posee un
amplio potencial para trabajar con energias renovables “Eolica y Solar” y se
puede desarrollar un nuevo enfoque de operacion en los negocios.

El plan de marketing y publicidad de acuerdo con las simulaciones muestra
una alta eficiencia para un 85% de escenarios.

De los resultados financieros obtenidos el estudio concluye que la nDC es
una inversion rentable, debido a que logra una valoracion importante con un
VAN de S/ 1.42 millones a una tasa de descuento de un WACC de 13.1%, con
un riesgo de pérdida de la inversion inicial simulado de 5.8% lo cual sustenta
que el nDC es un proyecto sostenible y responsable.

La aplicacion de las diferentes metodologias al presente trabajo ha permitido

identificar una problemadtica relacionada a la deficiente infraestructura TI, que
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sufren los empresarios del pais principalmente los que generan la fuerza

laboral.
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Apéndices

Apéndice A: Lienzo dos dimensiones idea inicial

Figura Al. Lienzo dos dimensiones de ideas principales que no son problema.

Desarrollado en MBA. 169

Figura A2. Lienzo dos dimensiones descartando ideas que no son problema.

Desarrollado en MBA. 169
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Descripcion del perfil de usuario

Areas del perfil

Descripcion

(Como es su circulo de
amistades y social?

( Cuantos miembros
tiene su familia, como
es la relacion?

(Sus preocupaciones,
frustraciones y
problemas?

(Nombre, edad, sexo,
donde vive, rasgos de
personalidad, cuéles
son sus anhelos?

(Cudles son las
actividades que realiza
en su dia a dia,
pasatiempos?

LEn qué cree, que
religion tiene,
motivacion?

Miembros de asociaciones y/o grupos de comerciantes y
profesionales a fines de su carrera.

Familias con hijos, solteros que viven con familia compuesta por
padres y/o hermanos. Se destaca los valores de la responsabilidad,
el trabajo, cuidar el entorno y sus primeras fuentes de consulta son
sus hijos y familiares en muchos casos.

Les preocupa sus finanzas y la variacion de precios, la
competencia desleal, el poco y/o nulo conocimiento en las
herramientas tecnoldgicas que aparecen constantemente en el
mercado, no aprovechar la informacién generada por su
organizacion y la falta de integracion de sus herramientas
tecnologicas.

Le preocupa mucho la delincuencia y la alta corrupcion del pais.

Provinciano, dentro de la generacion X (de 36 a 59 anos), los
cuales representan el 26% de la poblacion limefia respectivamente.
Vive en distritos del cono Este y estd en edad econdmicamente
activa para tomar las decisiones de su empresa, les hace sentir
orgullosos los logros alcanzados, empresa que gerencia y
administra y la familia que logré conformar.

les avergiienza la politica y corrupcion actual.

Enfocado en las ventas y operacion de su negocio, supervision y
gestion de su empresa,

Motiva al personal a través de los valores y buenas virtudes y
resalta la confianza en el trabajo de su equipo, considera
fundamental el trabajo digno y la educacion de calidad para ayudar
a las personas en situacion de vulnerabilidad y considera la
tecnologia muy importante para agilizar los procesos de su
negocio.
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Apéndice B: Maqueta del problema -Imagen A1l

Figura B1. Maqueta representativa Imagen Al

Figura B2. Maqueta representando la necesidad de Ndc.

Nota. Elaboracion de maqueta donde se percibe la necesidad de un equipo nDC para
una adecuada gestion, para visualizar video ir:

https://drive.google.com/drive/folders/18a0Y Dbslt-
KsAaBApgOgP FZ pylJi8P?usp=sharing



https://drive.google.com/drive/folders/18a0YDbsIt-KsAaBApqOgP_FZ_pyIJi8P?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/18a0YDbsIt-KsAaBApqOgP_FZ_pyIJi8P?usp=sharing
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Tabla C1
Empresas entrevistadas
Item Fecha RAZON SOCIAL RUC
1 3/09/2022 KB COLLECCION EIRL 20451785525
2 11/09/2022 TRANSCARGY SAC 20515394274
3 13/09/2022 TRANSPORTE DE CARGA YAVEL SAC 20519104271
4 16/09/2022 CONFECCIONES HADE 10460012045
5 8/09/2022 ACRM CONTRATISTAS S.A.C 20600978846
6 6/09/2022 CREACIONES JOCEAL 10435701031
7 7/09/2022 QUALITY CONTROL PERU SAC 20511599858
8 7/09/2022 LE.P. HOGAR DE JESUS 10090670901
9 6/06/2022 CUENTAS AZULES S.A.C. 20602619029
10 20/09/2022 VILLADEINGENIEROS 10443469350
11 19/09/2022 GRUPO YSRIMA S.A.C. 20605127259
12 6/09/2022 GRUPO INTEGRAL NC S.A.C. 20600601939
13 8/09/2022  CONTRATISTAS HIDRAULICOS S.A.C. 20601292069
14 20/09/2022 GRUPO AVICOLA YALES S.A.C. 20608689436
15 19/09/2022 COMINSERGA SAC 20202179950
16 23/09/2022 ISE-ACADEMY S.A.C. 20608276964
17 23/09/2022 REPRESENTACI(;EES COPACABANA 331376729
EMPRESA DE TRANSPORTE DE CARGA
18 27/09/2022 COSISE SAC 20429640939
19 30/09/2022 RECTIFICACIONES FLORES EIRL 20424076822
CONSULTORA CONSTRUCTORA
20 24/09/2022 MONTALVANDM &R STAL 20486990903
21 24/09/2022 LUBCOM S.A.C. 20521622629

Nota. El detalle del registro de encuestados se visualiza en el siguiente enlace.

https://drive.google.com/drive/folders/1R gJzfquw6 TqKR XEzoTyQ2I18rAK -

p0t68?usp=sharing



https://drive.google.com/drive/folders/1RgJzfquw6TqKRXEzoTyQ2I8rAK-p0t68?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1RgJzfquw6TqKRXEzoTyQ2I8rAK-p0t68?usp=sharing
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Apéndice C.1: Consolidados de saturacion de entrevistas - Resumen de entrevistas

Tabla C1.1.
Respuestas de entrevistas realizadas

Pregunta Categoria

-16/21 son varéon

. 4 9
(Cual es su nombre completo? (sexo) 5/21 son mujer

25230 1
3la35 3
362405
Ala45 2
Edad 46250 2
51as55_4
56260 1
-6la65 2

71a75 1

-La Victoria 521
-Ate 6/21
-Miraflores 1/21

-San Borja 2/21
-San Juan Lurigancho-Chosica  2/21
-Callao 1/21
-Remoto 1721
-San Luis 1/21
-Chilca - Huancayo 1/21
-Santiago de Surco 1/21

(Cual es su distrito de residencia?

-La Victoria 5/21
-Ate 6/21
-Miraflores 1/21
-San Borja 2/21
-San Juan Lurigancho-Chosica 2/21
-Callao 1/21
-Remoto 1/21
-San Luis 1/21
-Chilca - Huancayo 1/21
-Santiago de Surco 1/21

cual es el distrito donde labora?

-Lima 7/21
-Ica 1/21
-Huancavelica 1/21
-Cajamarca 2/21
-Junin 3/21
-Ancash 2/21
-Tacna 1/21
-Loreto 1/21
-Extranjero 3/21

(Cual es su lugar de nacimiento?

ademas

-Lima 7/21
-Provincia 11/21
-Extranjero 3/21



(Cuantos afios lleva viviendo en
Lima?

;Qué le hace sentir orgulloso? y jpor
qué?

(Qué le hace sentir avergonzado? y
(por qué?

(Numero de miembros en su familia?

(Es miembro de alguin grupo o
asociacion de personas y/o empresas
en la que participe activamente?
(Cual es y que funcion realiza?

(Cual es el giro de negocio de su
organizacion?

-de 5- 15afios 3/21
-de 16- 25 anos 4/21
-de 26 - 35 afos 4/21
-de 36 - 45 aiios 5/21
-de 46 - 55 afios 4/21

-Logros personales / Desarrollo profesional__9/21

-La familia 7/21
-Identidad cultural 321
-Hacer las cosas por pasion 1/21
-Vivir con propdsito 1/21
-Ser empresario 3/21
-Politica, Corrupcion 6/21
-No detalla 3/21
-No ejercer su profesion 1/21
-Delincuencia (Robar, Robo, Zonas inseguras) 3/21
-Falta de educacion, valores, cultura, discriminaciéon___ 7/21
-Decisiones tomadas (demoras, o malas tomada) 3/21
-Que no valoren su trabajo 1/21
-Limitaciones del leguaje 1/21

-de0a2_ 1/21
-de3ad__ 921
-deS5a6_ 7/21
-de7a8  3/21
-masde9  1/21

'-No 10/21
-si 11/21

Asociaciones en las que participan

-Asociacion del rubro empresarial_ 6/21

-Asociacion sector profesional 3/21

-Asociacion cultural /Religiosa 321

-Asociacion deportiva 1721

'-Empresa textil 4/21
-Transporte de carga 3/21
-Constuccion 3/21
-Servicios de mantenimiento (industrial, automotriz)  2/21
-Educacién 2/21
-Consultoria contable y administrativa 1/21
-Industria (metalmecanica, fabricacion de productos)  2/21
-Comercializacion de Huevos 1/21

-Comercializacion minorista be to be 3/21
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;cudl es la cantidad de personal
aproximado con el que cuentan?

(Cuanto fue su facturacion

aproximada en los 3 tltimos afios
(2019, 2020 y 2021)? (incluido IGV)

(Cual es su cargo actual?

(cuéntanos de las actividades que

desarrollas?

(Cudles son las areas que tiene tu

organizacion?

(cudles son las mas importantes y

por qué crees que son?

-No detalla 6/21
-de0as5 4/21
-de6al0 3/21
-de 11 a 20 521
-de 21 a 30 1721
-de 31 a40 1721
-de 41 a5l 1/21
-hasta 50,000 al afio 1/21
-de 50,001 a 100,000 al afio 4/21
-de 100,001 a 500,000 al afo 4/21
-de 500,001 a 1,000,000 al afio 321

-de 1,000,001 a 5,000,000 al afio____8/21
-de 5,000,001 a 15,000,000 al afio 1/21

-Gerente General 12/21
-Administrador 4/21
-Sub-Gerente General 1/21
-jefe / gerente comercial 2/21
-director ejecutivo 1/21
-Gerente de Operaciones 1/21

5/21
7/21
5/21
2/21

-Decisiones produccion

-Decisiones operativas

-Seguimiento logisticas

-Procesos contables

-Manejo y posicionamiento de marca
-Gerenciar y gestion

-Ventas 14/21
-Cobranza - facturacion 3/21
-Contabilidad 6/21
-logistica 8/21
-operaciones - Produccion 17/21
-Diseflo 1/21
-Administracion 10/21
-Recursos humanos 3/21
-Comercial / Marcketing _6/21
-Seguridad ocupacional 1/21

-Ventas _ 8121
-Cobranza - facturacion 1/21
-Contabilidad 1/21
-Logistica 1/21
-operaciones - Produccion 9/21
-Disefio 0/21
-Administracion 4/21
-Recursos humanos 1/21
-Comercial / Marcketing 321
-Seguridad ocupacional 1/21

4/21
18/21
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;Qué es lo que mas valoras en tu
organizacion y por qué?

(A qué dificultades se ha enfrentado
tu organizacion y con qué frecuencia
le ocurre este tipo de problema?

(En qué momento decide que es
necesario buscar soluciones
tecnologicas?

(En qué momento decide contratar
soluciones tecnologicas?

(Qué medios utilizas para buscar a
los proveedores?

Las tecnologias de informacion
tienen componentes fisicos
(hardware) donde operan los
componentes 16gicos y software
(programas, aplicativos, etc.),
(considerando estos dos
componentes qué opinion puede
darnos?

(Qué tipos de herramientas
tecnologicas tienes implementado en
tu organizacioén?

-OTRO(perseverancia, puntualidad, honestidad y fidelidad)"_ 2/21

-Trabajos realizados 2/21
-clientes 3/21
-Ganas de aprender 321
-Confianza _4/21
-Trabajadores 18/21

-Factores Politicos

2/21

-Competencia Desleal

41

-Delicuencia

521

-Cambio de precios en los insumos y mat. Primas 5/21

-Problemas financieros 721
-Problema internos en su organizacion 6/21
-Seguridad fisica de su negocio 3/21

-Exigencia del Mercado 3/21

-Control y generacion de reportes

-Agilidad Ventas

-Agilidad Procesos

-Referidos 12/21
-Internet 5/21
-Redes Sociales 3/21
-Proveedores con los que trabaja la competencia  2/21
-Computadoras y Laptops 18/21
-Internet 16/21
-Camaras 10/21
-Sistema Facturacion y Contable 9/21
-Wifi 8/21
-Celular - WhatsApp 8/21
-Herramientas Nube - Google Drive 6/21
-Redes Sociales 5/21
-Servidor de aplicaciones o Base de datos ~ 4/21
-Alarmas de seguridad 3/21
-Base de datos en Excel 3/21

-GPS

3/21
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(cudles son las areas mas importantes
y que beneficios que aportan?

(Cual es tu apreciacion respecto al
uso de las tecnologias de informacion
en su empresa?

(Qué tan amigables son las
soluciones tecnologicas en su
organizacion o como le gustaria que
fueran?

(Como considera la importancia e
impacto de las tecnologias en tu
negocio?

Las TI ;Cémo le ayuda a incrementar
su rentabilidad?

(Qué haces cuando no se puede
solucionar un problema de caracter
tecnologico?, ;Se paraliza tus
actividades?, ;Como te sientes?

(Qué mejoras desearia implementar
para tener una mejor capacidad de
respuesta en la operacion de su
negocio desde un punto de T1I
(Tecnologias de Informacion)?

-Ventas _8121
-Logistica 1/21
-operaciones - Produccion _5/21
-Céamaras de seguridad 3/21
-Apps de mensajeria 1/21
-Redes sociales 1/21
-Desarrollo de software 2/21
-no detalla 3/21
-Wi fi 1/21
-Datacenter 1/21
-Fécil uso 14/21
-Facilita el trabajo de la organizacion 13/21
-Importantes 7/21
-Siente que le falta mejorar 5/21

Como le gustaria que fuese

* Software de seguimiento de mercaderia via geolocalizacion para compartir con

sus clientes.

* Que le ayude a controlar sus procesos desde lugar lejano

* Tener una herramienta de maketing que le permite generar relaciones

interpersonales

* Herramienta enfocada en marketing, ciber seguridad y realizar pruebas de
hacking ético para evaluar su nivel de seguridad de la empresa.

-Hay que saber usar las herramientas TI 2/21
-Genera ventaja competitiva 4/21
-Control y generacion de reportes 5/21
-Mejora la rentabilidad de su negocio__ 11/21
-Agilidad Procesos 12/21
-Si es importante 19/21

Todos los entrevistas reconocen el impacto positivo
de la implementacion de herramientas tecnolégicas

-Contacta a un proveedor local

-Ofrece otra alternativa de solucién temporal___
-Trabajan entorno manual
-Se paraliza tus actividades
-Pierde dinero

-Sistema que asegure mejores ingresos.
-Sistema para Agilizar proceso

8/21

721
6/21
4/21
4/21

9/21
821

-Soporte con personal especializado

4/21

-Servidores eficientes

3/21

-Mejor servicio Internet (no hay cobertura internet) 2/21
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(Qué soluciones de tecnologias de
informacion conoce, puedes
mencionarlas y describirlas?

(Por qué no lo implementa en su
organizacion?

(A quién acudes cuando tienes un
problema tecnolégico en tu
organizacion? ;Cumplen con tu
expectativa? ;Te atienden
oportunamente?

(Cuales son tus productos
tecnologicos que te dan mayor
satisfaccion?

y cuales productos TI te causan mas
problemas

(Qué hace que tu organizacion
requiera de una modernizacion que
involucra soluciones tecnologicas?

-ERP -CRM 9/21
-Camaras 5/21
-Servidores de aplicaciones 4/21
-Camiones automatizados 1/21
-Sistema de control de Suefio en conductores 1/21
-Sistema de Control de combustible 1/21
-Paginas Web 1/21
-Data Center 1/21
-Wifi 1/21
-Redes sociales 1/21
-Costos Altos 6/21
-Falta de asesoria 4/21
-Porque no ve la necesidad de implementarlo 3/21
-Falta de tiempo 1/21

-Técnico conocido

10/21

-Esperan su disponibilidad de tiempo para la atencion X =si__10/21

-Empresa de servicios especialziados

7/21

-La atencion es oportuna X = NO

5/21

-A un familiar

3/21

-Tienen un area especializada

2/21

-A internet

1/21

-Compania del fabricante

1/21

-sistema de facturacion 3/21
-Software 3/21
-Internet / Wifi 2/21
-Video Vigilancia 4/21
-Celulares 5/21
-GPS 2/21
-Laptop/ Computadora 3/21
-Pago automatico 1/21

-Internet/Wifi 8/21
-sistema de facturacion 2/21
-Software 1/21
-GPS 1/21
-Celular 1/21
-Computadoras 1/21
-Pago automatico 1/21
-No precisa 6/21

-Obsolescencia tecnologica 4/21
-Requerimiento del cliente 3/21
-Necesidad de innovacion 10/21
-Imitacion de la competencia 3/21
-Productos tecnologicos a bajo costo 3/21

132



(Qué haces con los datos generados
y/o almacenados por tu
organizacion?

(Cual es tu posicion respecto para
invertir en el uso de tecnologias de
informacion?

(Qué consideras que se debe hacer
como sociedad para apoyar a las
personas en situacion de
vulnerabilidad para su desarrollo
profesional?

/Qué entiende por Red de Area

Local (LAN)?

(Qué entiende por intranet?

(Qué entiende por Wifi?

({Qué entiende por big data?

(Qué entiende por Data Analytics?

(Qué entendemos por data center? y

como crees que aportaria valor a tu
organizacion

-No llevan ningun registro 2/21
-No digitalizan, solo queda registro fisico 3721
-Almacenan/respaldan digitalmente sin procesamiento 10/21
-Realizan algunos seguimientos con los datos digitalizados 3/21

-Requieren agregar nuevos registros de informacion para su analisis 3/21

-Solucidén tecnologica de pago justo 10/21
-Herramienta que ayude agilizar procesos 6/21
-Herramientas que ayuden agilizar procesos, centralicen informacion y ayuden a
analizar la

informacion 5/21
-Educacioén de calidad 5/21
-Pagar impuestos 3/21
-Oportunidad laboral 8/21
-Igualdad de oportunidades 1/21
-Fomentar la conectividad al interior del pais__ 2/21
-Donativos, colaboracion 4/21
-No conoce 5/21
-Conocimiento limitado 8/21

-Algo familiarizado 5/21

-Entiende el uso de la herramienta  3/21

-No conoce 14/21
-Conocimiento limitado 1/21

-Algo familiarizado 3/21

-Entiende el uso de la herramienta 3/21

-No conoce 1/21
-Conocimiento limitado 1/21
-Algo familiarizado 11/21

-Entiende el uso de la herramienta___ 8/21

-No conoce 11/21
-Conocimiento limitado 4/21
-Algo familiarizado 5/21
-Entiende el uso de la herramienta 1/21
-No conoce 11/21
-Conocimiento limitado 3/21
-Algo familiarizado 5/21

-Entiende el uso de la herramienta 2/21

-No conoce 10/21
-Conocimiento limitado 2/21
-Algo familiarizado 7/21

-Entiende el uso de la herramienta 2/21
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(Como unificarias los servicios
tecnologicos y la informacion en tu
organizacion?

(Qué espacios (areas y/o ambientes)
destinados para albergar equipos
tecnologicos tienes en tu
organizacion?

(Como te imaginas la solucion ideal
desde una perspectiva de tecnologias
de informacion (hardware y
software) para tu organizacion?

(Tiene idea del impacto del uso de
tecnologias en su negocio?
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-No tiene idea _8/21
-Integrando procesos y/o equipos de la organizacién___ 11/21
-Capacitacion 121
-No dispone de area fisica _8/21

-Cuenta con area adecuado 3/21

-Puede implementar un drea 9/21

-Conexion estable a internet 3/21

-Solucién integrada, omnicanalidad 10/21

-Monitoreo en tiempo real stock, unidades  5/21
-Seguimiento en tiempo real a indicadores _ 2/21

-Considera que no es necesario 0/21
-Tiene un impacto positivo en el negocio 11/21
-para continuar en el mercado requiere de innovacion tecnologica 9/21
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Apéndice C.2: Guia de Entrevista al Usuario

GUIA DE ENTREVISTA AL USUARIO
Presentacion:

Estimado Sr. ( ), reciba un

cordial saludo, y agradecerle por su tiempo y dedicacidon en esta entrevista, somos
alumnos del programa Master en Administracion Estratégica de Empresas de la
Escuela de Negocios de CENTRUM de la Pontificia Universidad Catdlica del Pera y
esta realizando una investigacion en las empresas de Lima Metropolitana, relacionado
al uso y operacion de las infraestructuras de tecnologias de informacion en las

empresas PYMES, a continuacion se inicia con la entrevista

Item Pregunta Sustento
1 (Cual es su nombre completo y cual es su edad? Datos del usuario
Cual — - - T es ol distri .
) (Cuadl es su distrito de residencia y cuadl es el distrito Datos del usuario
donde labora?
, Cual | imi i nos 11 )
3 (Cuadl es su lugar d; r'1a01mlent0'y Cuantos anos lleva Datos del usuario
viviendo en Lima?
4 , Qué le hace sentir orgulloso? y ;por qué? Anhelos y
¢ P06 ) Frustraciones
5 , Qué le hace sentir avergonzado? y ;por qué? Anhelos y
¢ P06 ) Frustraciones
, . - Ent
6 (Numero de miembros en su familia? Ntornos y
personas
(Es miembro de algin grupo o asociacion de personas y/o Entornos
7 empresas en la que participe activamente? ;Cual es y Y
personas

que funcidn realiza?
(Cuadl es el giro de negocio de su organizacion y cudl es | Actividades que

8 la cantidad de personal aproximado con el que cuentan? realiza
9 (Cuanto fue su facturacion aproximada en los 3 ultimos | Actividades que
afios (2019, 2020 y 2021)? (incluido IGV) realiza
10 (Cudl es su cargo actual, y cuéntanos de las actividades | Actividades que
que desarrollas? realiza
1 (Cuales son las areas que tiene tu organizacion y cudles Entornos y
son las mas importantes y por qué crees que son? personas
Anhelos y

12 | ;Qué es lo que mas valoras en tu organizacion y por qué? )
Q 9 g yporq Frustraciones
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tem Pregunta Sustento
), A qué dificultades se ha enfrentado tu organizacion
13 oh 4 ) . . & y Problemas
con qué frecuencia le ocurre este tipo de problema?
, En qué momento decide que es necesario buscar
14 cEn g . que es T Problemas
soluciones tecnologicas?
(En qué momento decide contratar soluciones
15 tecnologicas? ;Qué medios utilizas para buscar a los Problemas
proveedores?
Las tecnologias de informacion tienen componentes
fisicos (hardware) donde operan los componentes
16 logicos y software (programas, aplicativos, etc.), Problemas
(considerando estos dos componentes qué opinion
puede darnos?
,Qué tipos de herramientas tecnoldgicas tienes ..
_ ¢Quetip S 5 . Actividades que
17 implementado en tu organizacién, cuales son los mas cealiza
importantes y beneficios que aportan
13 (Cual es tu apreciacion respecto al uso de las tecnologias | Actividades que
de informacion en su empresa? realiza
, ) . L Experiencias
(Qué tan amigables son las soluciones tecnologicas en su P
19 Y . vinculadas al
organizacion o como le gustaria que fueran?
problema
(Como considera la importancia e impacto de las
20 tecnologias en tu negocio? ;Como le ayuda a Problemas
incrementar su rentabilidad?
(Qué haces cuando no se puede solucionar un problema Experiencias
21 de caracter tecnologico?, ;Se paraliza tus actividades?, vinculadas al
g IEAY
(Como te sientes? problema
(Qué mejoras desearia implementar para tener una mejor
; ., : Problemas
22 capacidad de respuesta en la operacion de su negocio
desde un punto de TI (Tecnologias de Informacion)?
(Qué soluciones de tecnologias de informacion conoce,
23 puedes mencionarlas y describirlas? ;Por qué no lo Problemas
implementas en su organizacion?
(A quién acudes cuando tienes un problema tecnoldgico
24 en tu organizacion? ;Cumplen con tu expectativa? ;Te Problemas
atienden oportunamente?
; - Experiencias
(Cuadles son tus productos tecnologicos que te dan mayor <P
25 . ., , , vinculadas al
satisfaccion y cudles te causan mas problemas?
problema
, ., . Experiencias
(Qué hace que tu organizacion requiera de una .
26 L . . L. vinculadas al
modernizacion que involucra soluciones tecnologicas?
problema
, Experiencias
(Qué haces con los datos generados y/o almacenados por <P
27 N vinculadas al
tu organizacion?
problema
, Cual es tu posicidn respecto para invertir en el uso de .
28 | ¢ P p p Ideas de mejora

tecnologias de informacion?
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tem Pregunta Sustento
(Qué consideras que debe hacer como sociedad para Experiencias
29 apoyar a las personas en situacion de vulnerabilidad vinculadas al
para su desarrollo profesional? problema
;Qué entiende por Red de Area Loca ? roblemas
30 (Qué entiende por Red de Area Local (LAN)? Probl
31 (Qué entiende por intranet? Problemas
32 (,Qué entiende por Wifi? Problemas
33 (Qué entiende por big data? Problemas
34 ([ Qué entiende por Data Analytics? Problemas
. . Experiencias
[ t t ter? .
35 (Qué en endemos’por data center y e6mo crees que vinculadas al
aportaria valor a tu organizacion
problema
(Como unificarias los servicios tecnoldogicos y la xperiencias
36 . ., -, vinculadas al
informacion en tu organizacion?
problema
37 (Qué espacios (areas y/o ambientes) destinados para V)i(rrl)celrlllzrcli(;lsa;
albergar equipos tecnoldgicos tienes en tu organizacion?
problema
(Como te imaginas la solucién ideal desde una Experiencias
38 perspectiva de tecnologias de informacion (hardware y vinculadas al
software) para tu organizacion? problema
[ Tiene idea del impacto del uso de tecnologias en su xpetiehcias
39 . o vinculadas al
negocio?
problema
Datos de la persona entrevistada:
Nombre y apellido
Puesto
Empresa
RUC
Fecha

Firma




138

Apéndice C.3: Videos de Entrevista

Figura C3.1. Entrevista Elizabeth D. de la empresa KB COLLECCION EIRL

Figura C3.2. Entrevista Carlos C. de la empresa TRANSCARGY SAC



139

Figura C3.3. Entrevista Arturo C. de la empresa ACRM CONTRATISTAS S.A.C

Figura C3.4. Entrevista Cesar T. de la empresa CREACIONES JOCEAL
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Figura C3.5. Entrevista Jinjey C. de la empresa GRUPO INTEGRAL NC S.A.C.

Figura C3.6. Entrevista Nestor J. de la empresa GRUPO AVICOLA YALES S.A.C.
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Apéndice D: Lienzo Meta Usuario

Figura D1. Lienzo Meta Usuario
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Apéndice E: Mapa de Experiencia del Usuario

Figura E1. Mapa de Experiencia del Usuario

Nota. El detalle del registro de encuestados se visualiza en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/drive/folders/1DJJFzFfynQZ1pHgAaaUXcQ6xnjNyneMh?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/1DJJFzFfynQZ1pHgAaaUXcQ6xnjNyneMh?usp=drive_link
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Apéndice F: Matriz 6 x 6

Figura F1. Matriz 6x6
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Figura F2. Matriz de necesidades
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Figura F3. Matriz de soluciones
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Apéndice G: Lienzo Quick Wins

Figura G1. Lienzo Quick Wins
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Apéndice H: Video Prototipo

Figura HI. Video Prototipo.

Nota. El detalle de la maqueta se visualiza en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/drive/folders/1 ybl.xfDgLwu8eAoL1CJ7SSvgl2 xylmlY?us
p=drive_link

Figura H2. Video Prototipo.


https://drive.google.com/drive/folders/1ybLxfDqLwu8eAoL1CJ7SSvgJ2_xyImlY?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1ybLxfDqLwu8eAoL1CJ7SSvgJ2_xyImlY?usp=drive_link
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Figura H3. Video del suministro eléctrico.

Figura H4. Video ubicacion del generado eléctrico.
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Figura H5. Gabinete de comunicaciones con caracteristicas de un Data Center

Figura H6 Gabinete de comunicaciones con caracteristicas de un Data Center
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Figura H7. Usuario final aplicando herramientas TI

Figura H8 Usuario final aplicando herramientas T1
Nota. Evidencia de la elaboracion de la maqueta con la estructura implementada y
solucion para una adecuada gestion de los procesos en toda organizacion.
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Apéndice I: Lienzo Propuesta de Valor

Figura I1. Lienzo Propuesta de Valor
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Apéndice J: Lienzo Modelo de Negocio

Figura J1. Lienzo Modelo de Gestion

Apéndice K: Analisis de viabilidad financiera

El detalle del registro de encuestados se visualiza en el siguiente enlace:

e https://drive.google.com/drive/folders/1gujirMzrd TTEP]JKOgAmrTURn8Pibx

zZQ?usp=drive_link



https://drive.google.com/drive/folders/1gujirMzrdTfEPjKOgAmrTURn8PibxzZQ?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1gujirMzrdTfEPjKOgAmrTURn8PibxzZQ?usp=drive_link
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Apéndice L: Tarjetas de deseabilidad y usabilidad

Figura L1. Tarjeta de deseabilidad para la hipétesis 1 (H1)
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Equipo 05 - MBA 169

Hipotesis de Usabilidad

el miere, peguene v mediane empresario de Lima Metrepelitana
requiere una infraestructura tecnslegica que soporte sus
regquerimientes actuales y futures, gue funciene en tede mements
para ser mas competitive en su negocio.

Para verificar desarrellaremes un pretetipe con caracteristicas de

uh data eenter empresarial gue integre sus servicios pringipales y
funeiene en tede mements,

El % de deseabilidad despues de haber demastrads el prototipe
eoh les beneficies del nDC.

El 60%de los participantes respondieren de farma pesitiva al
pretecols de pruebas gue mide la intencien de compra, del
pratotipe mostrade.

Figura L2. Tarjeta de Usabilidad para la hipotesis 2 (H2)



Apéndice M: Procedimiento de protocolo y pruebas

A. Saludo:

Explicar el Nano Data Center
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Figura M1. Guion narrativo para pruebas de usabilidad del nano data center (nDC).

Nota. Compartir pantalla del servidor de Aplicaciones.

B. _Presentacion del Nano Data Center:

Identificacion de Componentes:
Explicar los componentes externos (vista frontal y posterior)
I. Puerta microperforada (Explicar la razén)
[l. Patas niveladoras.
2. Identificar los componentes internos Vista Frontal
|.  Tablero de conmutacion eléctrica.
Il. UPS
1. Servidor de Aplicaciones
IV. Servidor de Camaras

V. Switch de comunicaciones
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VI. Router
VII. Equipo proveedor de servicio.
Nota: Indicar al ser un prototipo, falta incluir un servidor
de almacenamiento con opciones de nube hibrida, contar
el caso de Google drive.
3. Identificar los componentes internos vista Posterior.
e Los suministros de entrada de Energia (energia y generador
eléctrico.)
e Explicar que se puede conectar en lugar de generador
electico una solucion de paneles solares.
o Identificar los cables de los proveedores de servicio
Movistar
o Identificar los cables de proveedor servicio Claro.

C. Ejecucion v prueba de componentes:

A. Suministro Eléctrico: (Usar Celular con el Zoom)

I.  Enfocar los 2 cables de Energia y generados Eléctrico (parte
frontal del gabinete)

ll. Desconectar la energia comercial.

. Enfocar el UPS (pantalla de estado).

IV. Conmutar el tablero eléctrico a modo grupo electrogeno.

V. Conectar el suministro eléctrico a la entrada de generador
eléctrico.

VI. Enfocar el UPS. (pantalla de estado).

VII. Explicar las otras llaves de conmutacion que sirven

(mantenimiento del UPS).



VIII.
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Explicar las llaves térmicas de proteccion (indicar que

la energia sale estabilizada).

IX. Enfocar en tu Pantalla el correo de notificacion del UPS.

B. Pruebas los servicios.

II.

2. Probar el Sistema de Camara:
Enfocar la pantalla monitor del servidor de cdmaras,
donde se debe mostrar el proceso de configuracion de
los sensores de movimiento.
Compartir la pantalla del nDC.
1. Abrir aplicativo de camara.
2. Realizar Pruebas de deteccion de objetos.
3. Probar el Sistema de Wifi.
Apertura del aplicativo del Wifi. (Antes Wifi —
Invitados y Wifi FB, deben estar deshabilitados,
solo Wifi DATA y Wifi IoT debe estar habilitado)
Habilitar Wifi Invitados y Wifi para Facebook.
La sirena IoT debe estar conectada.
El sensor de puerta [oT conectado.
Probar Sensor de Puerta.
Invitar a los participantes a que se conecten a Wifi
Invitados
Esperar que los invitados lean la publicidad
Brindar Contrasena
Esperar que cargue la web de bienvenida.

Enfocar Pantalla de la Laptop.



IIL.

I1I.

IV.

de servicio.

L

II.
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Probar Cuenta Facebook

Registro para acceso Web.

Prestar la Tablet e invitar a alguno de los
participantes a registrarse con su Tablet.
Indicar que los datos para analitica se pueden

extraer del dashboard de Facebook.

4. Probar el Sistema de Control de Acceso.

Enfocar en el lector biométrico.

Registrar huella digital y visualizar acceso correcto
con el nombre.

Registrar huella con otro usuario y esperar acceso
correcto.

Compartir pantalla de Nano Data Center.

Mostrar el registro de los participantes.

5. Probar el sistema de integracion de red y priorizacion

Explicar que existen diversos servicios que se
integran a la red y en todos los casos son separados
independiente mente y sin generar saturacion ni
interferencia, mejorando el desempefio de la red.
En comparacion de redes que no tienen separacion
de servicios (redes plana) haciendo que el
funcionamiento falle constantemente o genere una

mala experiencia en la conexion a la red.
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C. Pruebas del proveedor de servicio.

a. Enfocar en la pantalla el repetidor que funcionara como
proveedor de internet secundario con el plan de datos del
celular.

b. Colocar el puerto del repetidor al router.

c. Enfocar el puerto del router que va al equipo de movistar
(clave)

d. Desconectar el cable que viene de Movistar

e. Verificar que todo esté funcionando bien.

D. Compartir el cuestionario de satisfaccion.

Compartir el enlace con el cuestionario de satisfaccion para que los usuarios

completen la informacion.
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Apéndice N: Evidencia de usabilidad

Figura N1. Escenario de Pruebas y nDC con sus componentes internos

Nota. Entrevista a 5 personas que administran o dirigen una empresa donde los
videos de las entrevistas realizadas pueden apreciarse en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/drive/folders/10tnhQNGQwSmadgAePZPgNJPmoil61B1
?usp=drive link

Figura N2. Evidencia de equipo (nDC) instalado para pruebas y presentacion de
usabilidad
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Figura N3. Evidencia de equipo (nDC) instalado

Figura N4. Presentacion de usabilidad
Nota. Equipo de investigacion, y empresarios en las pruebas de usabilidad del nDC
con la participacion de los tres integrantes del grupo.
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Apéndice O — Encuesta de satisfaccion
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Figura Ol. Encuesta de satisfaccion
Nota. El enlace de donde se puede visualizar es el siguiente:

https://forms.gle/s3doM7HpCzhL6y6T9
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Apéndice P — Encuesta a empresarios
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7. iCuéntas personas requieren el uso de computadora, laptop v/o tablet para cumplir con
sus funciones en su empresa’?

1. deZa10

2 detla24

3 de25a48

4. de d9 a 06

5. Maz de 96

8. ;Cudnto es la media salarial de quienes usan herramientas tecnoldgicas? (Computadora,
Laptop y/o Tablet, wifi, video vigilancia, etc) 7

1. Entre 1000y 2000 5/.
2. Emtre 2007 y 3000 5/.
2. Enmtre 30071 y 4000 5/.

4. Mayor a 4000 5/.

*
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9. i Cudntas horas durante un mes ha experimentado un problema tecnoldgico que le afecte a ™
la operacion de su negocio? Por ejempla lemtitud en la red, no hay internet, corte de energia,
perdida de informacicn, intermitencia o falta de senal wifi, etc.

1. de 22 5haoras

2. de 62 10horas
3. de11 215 heoras
4. de 16 a 24 horas
5. de 25 a 36 horas
6. de 37 243 horas

7. mas de 48 horas

Figura PI1. Encuesta de satisfaccion posterior al desarrollo de la demostracion
Nota. El enlace de donde se puede visualizar es el siguiente:

https://forms.gle/w9bfPY ZXSEbraSZug



https://forms.gle/w9bfPYZXSEbraSZu8
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Apéndice Q — Registro de encuestados

El detalle del registro de encuestados se visualiza en el siguiente enlace:

e https://drive.google.com/drive/folders/IPSBb39TmeW3XTrCmOE58zCcvqll

Ngigb?usp=drive link

Apéndice R — Cotizaciones de competidores

Figura R1. Cotizacion ELISE


https://drive.google.com/drive/folders/1PSBb39TmeW3XTrCm0E58zCcvq1INgiqb?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1PSBb39TmeW3XTrCm0E58zCcvq1INgiqb?usp=drive_link
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El servicio sera realizado por personal calificado debidamente certificado y los horarios del mantenimiento seran
coordinados con el usuario final.

Adicionalmente se ha considerado el servicio de soporte técnico permanente durante el periodo de garantia, un
servicio implementado 5x8 por un afio. Siendo el tiempo estimado para una respuesta de atencion on line de 2 horas.

RESUMEN DE PROPUESTA ECONOMICA MDC SILVER-M.

MICRODATACENTER SKYLINK NETWORK MOD. 8,086.00 1
1 SILVER-M US $8,086.00
1
2 SERVICIOS DE INSTALACION Y START UP 1,100.00 US $1,100.00
SERVICIO DE SOPORTE Y MANTENIMENTO
3 PREVENTIVO ANUAL. 650.00 2 US $ 1,300.00
TOTALUS$ US $ 1048600

Figura R2. Cotizacion MICROTELPERU

Apéndice S — Estimacion del VAN Social
El detalle para el célculo y proyeccion del VAN Social se muestra en el

siguiente enlace:

e https://drive.google.com/drive/folders/1hsOJZXOxvQVED9FbUIlZphZidgsY

JDA1?usp=drive_link



https://drive.google.com/drive/folders/1hsOJZXOxyQVED9FbUllZphZidqsYJDA1?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1hsOJZXOxyQVED9FbUllZphZidqsYJDA1?usp=drive_link
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Apéndice T — Ficha técnica de Encuesta

APENDICE T

FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA DEL NANO DATA CENTER

Objetivo de la entrevista

Tamaiio de la muestra
Técnica de recoleccion
Fecha de recoleccion de la

informacion
Disefio y realizacion

Universo

Dar a conocer los beneficios del Nano Data Center y
los componentes que posee como herramienta
tecnologica.

94 empresarios y duefios de empresa
Encuesta online
Del 26 de enero al 29 marzo del 2023

El cuestionario fue diseflado y ejecutado por el Ing.
Yauri Castro Guido Mitchell, Ing. Zamudio Churampi
Edward Neils y CPC. Aguirre Gonzales Jesus
Alejandro, estudiantes del MBA Centrum 169. Con el
objetivo de conocer la deseabilidad del Nano Data
Center por parte de nuestro nicho de mercado.

Empresas de Lima metropolitana y el Callao

Figura T1. Ficha técnica de Encuesta del Nano Data Center

Apéndice U — Simulacion del VAN

El detalle de la simulacion del VAN se muestra en el siguiente Enlace:

e https://drive.google.com/drive/folders/1 K2BibvYIW9vCdPfW7JXNxk-

z___kkbgQ?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/1K2BjbvYlW9vCdPfW7JXNxk-z___kkbqQ?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1K2BjbvYlW9vCdPfW7JXNxk-z___kkbqQ?usp=drive_link
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Apéndice V — Simulacion de Eficiencia de Marketing
El detalle de la simulacion de la eficiencia de marketing se muestra en el

siguiente enlace:

e https://drive.google.com/drive/folders/150wBwkU2HDxR2sJDEZEUmMG6A
AjX8crel?usp=drive_link



https://drive.google.com/drive/folders/15OwBwkU2HDxR2sJDEzEUmG6AAjX8creI?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/15OwBwkU2HDxR2sJDEzEUmG6AAjX8creI?usp=drive_link

