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Resumen Ejecutivo

En el ecosistema empresarial cada vez mas competitivo y dinamico, surgen nuevos
modelos de negocios que deben demostrar su capacidad de adaptacion a escenarios inciertos y
satisfacer las cambiantes demandas de los consumidores. En este contexto, los jovenes
estudiantes universitarios se enfrentan a una realidad desafiante: la falta de oportunidades para
poner en practica los conocimientos adquiridos en su formacion teorica. La brecha entre lo que
han aprendido y la realidad operativa de las empresas se traduce en un aumento del desempleo
entre este grupo demografico.

En respuesta a esta problematica identificada entre los jOvenes universitarios, surge
Smartwasi como un emprendimiento innovador con la misiéon de empoderar a estudiantes y
egresados de las carreras de Gestion y Administracion en universidades peruanas. La propuesta
de valor se centra en el fortalecimiento de sus competencias practicas a través de la
implementacion de proyectos destinados a abordar diversos desafios en el sector de pequefias
y microempresas en el Pert con un disefio centrado en las necesidades del usuario. Este enfoque
no solo proporciona un impulso significativo a sus perspectivas empresariales, sino que
también contribuye a mejorar la empleabilidad de la comunidad estudiantil y de egresados
proporcionando experiencia laboral, mediante el desarrollo de portafolios de proyectos.

Para validar la creacion de Smartwasi, se llevé a cabo un estudio de mercado que tiene
como objetivo identificar las necesidades de los usuarios. Este estudio incluye la evaluacion de
la viabilidad de la solucidon propuesta mediante la realizacion de encuestas y conversatorios
virtuales. Ademas, se realizo un andlisis financiero exhaustivo con el propoésito de establecer
un modelo de negocio sostenible a largo plazo. Este enfoque no solo busca garantizar la
viabilidad econdémica de Smartwasi, sino también asegurar que la iniciativa tenga un impacto
social significativo en la formacion de profesionales altamente competentes. Estos

profesionales, a su vez, contribuiran al desarrollo econdmico sostenible del pais.
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Abstract

In an increasingly competitive and dynamic business ecosystem, new business models
emerge that must demonstrate their ability to adapt to uncertain scenarios and meet the
changing demands of consumers. In this context, young university students face a challenging
reality: the lack of opportunities to apply the knowledge acquired in their theoretical education.
The gap between what they have learned and the operational reality of businesses translates
into an increase in unemployment among this demographic group.

In response to this identified issue among young university students, Smartwasi
emerges as an innovative venture with the mission of empowering students and graduates from
Management and Administration programs in Peruvian universities. The value proposition
focuses on strengthening their practical skills through the implementation of projects aimed at
addressing various challenges in the small and micro-enterprise sector in Peru, with a user-
centric design. This approach not only provides a significant boost to their entrepreneurial
prospects but also contributes to improving the employability of the student and graduate
community by providing work experience through the development of project portfolios.

To validate the creation of Smartwasi, a market study was conducted with the aim of
identifying user needs. This study includes the assessment of the feasibility of the proposed
solution through surveys and virtual discussions. Furthermore, a comprehensive financial
analysis was conducted to establish a sustainable long-term business model. This approach not
only seeks to ensure the economic viability of Smartwasi but also to ensure that the initiative
has a significant social impact on the training of highly competent professionals. These

professionals, in turn, will contribute to the sustainable economic development of the country.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

En el Capitulo I se plantea la definiciéon del problema teniendo en consideracion el
contexto, su presentacion, nivel de complejidad y relevancia de atencion. En la seccion de
contexto se detalla las circunstancias que giran en torno al problema. En la siguiente seccion
se delimita y presenta el problema, por ultimo, se presenta el nivel de complejidad y relevancia
de atencion a efectos de considerar el plan de negocios como pertinente y oportuno.

1.1. Contexto del problema a resolver

Un problema se define por las diferencias existentes entre la situacion ideal y el estado
actual. En el mundo de los negocios, la conversion de un problema en oportunidad recae en el
uso de innovacion empresarial tal como lo menciona Peter Drucker (2010). De esta manera,
esto precisamente marca la diferencia entre los emprendedores que ven desafios en vez de
obstaculos (Shane & Venkataraman, 2000). Los emprendedores ven los desafios como
oportunidades para aplicar la innovacién empresarial y desarrollar productos o servicios
innovadores.

En Latinoamérica el 75% de jovenes entre 18 y 29 afios tiene dificultad para encontrar
un empleo, segln el reporte de escasez de oportunidades laborales para los jovenes 2022 de
Manpower Group (2022). Estos jovenes, quienes estdn a punto de ingresar al competitivo
mercado laboral, se enfrentan a una serie de barreras (practicas preprofesionales, tipo de
universidad, calidad de universidad, orden de mérito, residencia, especialidad académica,
tiempo de estudio, canal de busqueda) que obstaculizan su insercion y €xito en el dmbito
empresarial, ya sea por su corta edad y sumado a ello su escaza experiencia profesional (Torres
Lujan, 2019) . Esta situacion es de gran relevancia ya que, considerando el potencial de los
jovenes como un recurso valioso para el desarrollo econdmico y social del Peru, la falta de

oportunidades para su empleo pleno limita su contribucion al crecimiento sostenible del pais,



donde 8 de cada 10 peruanos tienen complicaciones para conseguir un trabajo (Manpower
Group, 2022).

Segun un estudio realizado por la empresa McKinsey, el 60% de los empleos que
existiran en el futuro atin no han sido creados (Manyuka, y otros, 2017). Por lo tanto, desafios
que apareceran en los proximos afios seran cada vez mas complejos, inciertos, dindmicos y
dificiles de atender. En ese sentido se analizan las aplicaciones practicas de los conocimientos
adquiridos, el estado de la oferta formativa universitaria en carreras de Gestion y
Administracion, el estado situacional de los practicantes preprofesionales, el estado situacional
de los egresados universitarios en carreras de Gestion y Administracion y las demandas de las
competencias de las organizaciones (Torres Lujan, 2019). Con respecto a las aplicaciones
practicas de los conocimientos adquiridos, de acuerdo con la encuesta de habilidades al trabajo
2017-2018: Causas y consecuencias de la brecha de habilidades en Peru "sostiene que el 21.5%
de las empresas en el Pert identifica cémo un obstaculo de operacion a la educacion inadecuada

de la fuerza laboral” (Novella, Alvarado, & Rosas, 2019). Tal como se muestra en la Figura 1.



Figura 1

Obstaculos que afectan principalmente la operacion de las empresas

Nota. Tomado de Encuesta de habilidades al trabajo (ENHAT) 2017 2018: Causas y
consecuencias de la brecha de habilidades en Pert. Novella, R., Alvarado. A., Rosas D.,

Gonzales-Velosas C. Banco Interamericano de Desarrollo (BID)

Respecto a la empleabilidad de los estudiantes la Superintendencia Nacional de
Educacion Superior Universitaria (SUNEDU) (2021) manifiesta que “tener experiencias en una
situacion real de trabajo durante la formacion universitaria contribuye a mejorar la
empleabilidad de los estudiantes”. Esto detalla la importancia de contar con experiencia
practica para acceder a mejores oportunidades e ingresar al mercado laboral. Segtn el ranking
de Scimago Journal & Country Rank (2023) Estados Unidos es el pais que ha realizado mas de
379,887 publicaciones referentes a Negocios, Gerencia y Contabilidad desde 1996. Estos

aportes vienen desde los claustros universitarios en los cuales el docente universitario motiva



el aprendizaje participativo y colaborativo de acuerdo con las necesidades y contexto politico
y economico del pais norteamericano. Esta situacion genera un desafio importante en la
aplicabilidad de lo aprendido en el contexto peruano cuya composicion principalmente se
integra por micro, pequefias y medianas empresas. Las cuales representan 99.59% del total de
empresas en el Peru (Ministerio de Produccion, 2018).

Con respecto al estado de la oferta formativa, de acuerdo con la SUNEDU (2021), de
las 95 universidades licenciadas, el 39% se encuentran en Lima y el 61% en provincias.
Mientras que el 58% del total de universidades privadas se encuentran en la capital peruana y
el 42% en el interior. De estas 95 universidades, segiin Sistema de Informacion Universitaria
(SIU, 2023) de SUNEDU, para el periodo 2022-2, el grupo de programas de Gestion y
Administracion tiene el mayor porcentaje de estudiantes con 10.89% del total, con 134,010
estudiantes a nivel nacional. El grupo de programas de Gestion y Administracion incluyen las
carreras de: Administracion, Administracion con Mencion en Direccion de Empresas,
Administracion con mencion en Gestion Empresarial, Administracion de Banca y Finanzas,
Administracion de Empresas, Administracion de Empresas y Servicios, Administracion de
Negocios, Administracion de Negocios y Finanzas, Administracion de Negocios y Marketing,
Administracion de Servicios, Administracion y Agronegocios, Administracion y Direccion de
Empresas, Administracion y Emprendimiento, Administracion y Finanzas, Administracion y
Finanzas Corporativas, Administracion y Gerencia, Administracion y Gerencia del
Emprendimiento, Administracion y Gestion Comercial, Administracion y Marketing,
Administracion 'y Negocios Digitales, Administracion y Negocios Internacionales,
Administracion y Recursos Humanos, Administracion y Sistemas, Administracion, Banca y
Finanzas, Carrera de Administracion, Ciencias Administrativas, Gestion, Gestion con Mencion
en Gestion de Empresas, Gestion con Mencion en Gestion de Proyectos, Ingenieria Comercial,

Ingenieria de Gestion Empresarial, Ingenieria Empresarial, Ingenieria Empresarial y de



Sistemas, Ingenieria en Gestion Empresarial. El 87.33% de los estudiantes de este grupo de
programas se encuentra en una universidad privada. Por otro lado, Lima concentra un 54.81%
del total de estudiantes a nivel nacional. En total son 70,203 estudiantes del grupo de programa
de Gestion y Administracion en una universidad privada en Lima.

Segtn el observatorio de educacion y empleo “Ponte en Carrera”, las universidades
privadas ubicadas en Lima que mas estudiantes congregan en la carrera de “Administracion”
son las siguientes: Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Universidad Privada del Norte,
Universidad San Ignacio de Loyola, Universidad de Lima, Pontificia Universidad Catolica del
Pert, Universidad Peruana los Andes, Universidad César Vallejo, Universidad Ricardo Palma,
Universidad Cientifica del Sur, Universidad Continental, Universidad ESAN y Universidad del
Pacifico. De ellas, inicamente el 33% precisa una propuesta clara orientada a fortalecer las
competencias de empleabilidad de sus estudiantes universitarios (Ver Apéndice J). Por su parte,
segun el reporte ‘“Tecnologia educativa en América Latina y el Caribe’’, existen mas de 44
startups de Tecnologia Educativa en Pert, el 53% del financiamiento de Venture Capital se
enfocd en competencias laborales, mientras que el 37% en educacion universitaria (BID &
HolonlQ, 2021). El estudio destaca los ejemplos de startups como Crack de Code, Prendea,
Queestudiar, Yopublico, Videame, Proximity, Kurios, Silabuz, Crehana y Laboratoria.

Con respecto al estado situacional de los practicantes, se revisa el siguiente estudio “La
importancia de las practicas preprofesionales en la transicion al empleo: un estudio en las
ciudades capitales del Peru”, en el cual revela que realizar practicas preprofesionales
incrementa en 34% la probabilidad de conseguir empleo en algunas de las areas vinculadas con
la carrera que estudiaron los universitarios. A la vez que incrementan la probabilidad de acceder
a un mejor primer empleo y esto, a su vez, se traduce en mejores resultados laborales en trabajos
futuros (De la Flor, 2018). Sin embargo, las brechas persisten en relacion con la demanda

laboral de competencias blandas tal como muestra el estudio realizado por Drake Beam Morin



(DBM) en Pert en el afio 2014 denominado “Estudio de las brechas perceptuales entre
empleadores y estudiantes, sobre el ingreso al Mercado Laboral en el Pert”, donde indica que
el 56% de los empleadores sefala que una de las principales complicaciones al buscar talento
joven es la carencia de competencias blandas necesarias para el puesto. El estudio resalto las
seis principales mas requeridas por los empleadores junto con el porcentaje que considera como
“poco o nada desarrolladas”. Estas son: Sentido ético (42%), Orientacion al logro (53%),
Comunicacion (53%), Habilidades interpersonales (51%), Adaptabilidad y flexibilidad (50%),
y Habilidades de aprendizaje (18%) (DBM Peru, 2014).

Con respecto al estado situacional de los egresados universitarios, la tasa de
informalidad se ubic6 en un 45.7% al 2021 (Instituto Nacional de Estadistica e Informadtica,
2022). Asi como la tasa de desempleo en estudiantes universitarios en ciencias administrativas
y derecho se encuentra en 9.5% (SUNEDU, 2021). Por su parte, IPSOS present6 el informe
“Imagen del egresado universitario entre empleadores 2019”, donde entrevista a 157 ejecutivos
pertenecientes a las 5,000 empresas de mayor facturacion y mencionan que los estudiantes
provenientes de las universidades en Lima son los mejores egresados. Ademas de que las
competencias blandas mas importantes son: Adaptacion a los cambios (68%), Comunicacion
(67%), Disposicion para aprender (65%), Trabajo en equipo (50%), Organizacion (43%),
Orientacion al servicio (43%) y Capacidad para escuchar (43%). (IPSOS, 2019)

Con respecto a las competencias de las organizaciones, segin la demanda de
ocupaciones en Lima Metropolitana al 2023, elaborado por el Ministerio de Trabajo y
Promocion del Empleo del Perti, Administracion se destaca tanto a nivel técnico como
universitario como una carrera con alta demanda. Las mdas requeridas serian el trabajo
colaborativo, la comunicacion y la responsabilidad en diversos sectores de la actividad
econdémica. Ademas, el trabajo en equipo y el liderazgo se distinguen como las mas solicitadas

por las empresas en las capacitaciones de 2023, siendo relevante de la actividad econémica a



la que pertenecen y minimamente el 63% de las empresas en el sector comercio, industria y
servicios requiere experiencia laboral previa (MTPE Peru, 2023). Por otro lado, existen brechas
entre la propuesta formativa de los centros universitarios y las competencias exigidas por los
empleadores que cimienta una oportunidad para promover espacios formativos que mejoren la
empleabilidad de los universitarios peruanos a partir de una metodologia practica que oriente
sus talentos al desarrollo inclusivo, competitivo y sostenible para todas y todos los peruanos
(Yamada, 2020).

1.2. Presentacion del problema a resolver

De acuerdo con lo indicado por diversos autores, se plantea el desafio de la falta de
empleabilidad que afecta a los jovenes estudiantes que cursan carreras de Gestion y
Administracion en Lima teniendo en cuenta que, cada vez mas personas requieren acceder a
mayores y mejores oportunidades laborales. Las organizaciones demandan profesionales con
competencias que les permitan desempenarse de manera Optima en la organizacion. Se
identifica la necesidad de contribuir con una solucién que aporte a mejorar la empleabilidad de
los jovenes universitarios del grupo de carreras de Gestion y Administracion en Lima (Torres
L., 2019; Manpower Group, 2022; Novella, Alvarado & Rosas, 2019; SUNEDU, 2021; MTPE
Perti, 2023).

1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

Para analizar la complejidad del problema se identifican las necesidades, expectativas
y deseos de los estudiantes universitarios en relacion con sus brechas de empleabilidad.

(Qué es la empleabilidad? En la actualidad, no existe un consenso, sin embargo se
analiza la definicion “Habilidad para obtener y conservar un empleo” (Campos, 2003) y una
definiciébn mds contempordnea como la de Ines Temple, que en su libro Usted S.A., hace
referencia a la empleabilidad como “capacidad de agregar valor y desarrollar competencias

requeridas para encontrar o mantener un espacio de contribucion profesional (un empleo, es



decir, clientes para mis servicios), cuando y donde sea necesario” (Temple, 2015). ;Como se
mide la empleabilidad? Segun Alles (2006) se presentan dos niveles de medicion de
empleabilidad: intrinseco y extrinseco. En la dimension intrinseca se cuenta con los
conocimientos técnicos que son destrezas o un oficio adquirido a través del estudio, que pueden
ser formales o no. Las competencias laborales conocidas como las caracteristicas de
personalidad, devenidas en comportamientos, que generan un desempeio exitoso en un puesto
de trabajo. La marca personal entendida como aquella que representa la identidad y la
reputacion de la persona en el mercado laboral. Finalmente, la actitud hacia la busqueda de
trabajo definida como ser competente en la buisqueda de trabajo, desde el proceso de
postulacion hasta la seleccion. Por su parte, la dimension extrinseca, se divide en el Mercado
laboral, comprendida como aquellos conocimientos y las competencias con los que cuenta una
persona, sean los solicitados por el mercado laboral, y las competencias hacia el mercado que
hace refiere a las competencias profesionales que las personas deben adquirir para alinear su
perfil profesional a las necesidades y cambios exigidos actualmente por el mercado laboral.
Segun el reporte de “Escasez de Oportunidades Laborales para los Jovenes 20227, el
81% de los jovenes peruanos tiene problemas para encontrar un trabajo y el 40% de ellos lleva
buscandolo mas de 6 meses. La tasa de informalidad laboral juvenil es de 78%, es decir, por
cada joven con un empleo formal existen 3,5 jovenes informales (Manpower Group, 2022).
Por su parte, segtin la informacion proporcionada por el SIU (2023), durante el periodo 2022-
IT se registraron 134,010 estudiantes matriculados en el grupo de programas de Gestion y
Administracion dentro de las universidades licenciadas por SUNEDU. Se debe tener en
consideracion que la realidad de los estudiantes de Gestion y Administracion en Pert varian
dependiendo de la universidad, su prestigio profesional, su tasa de empleabilidad, propuesta

formativa, tipo de gestion, entre otras variables.



La relevancia del problema tratado para el sector se sostiene en los argumentos que se
presentan a continuacién. Primero, el grupo de programas universitarios de Gestion y
Administracion representa el mas demandado en Pert con 134.010 estudiantes a nivel nacional
y 70,203 estudiantes matriculados en universidades privadas en Lima (SIU, 2023). Segundo,
el 75 % de los jovenes experimentan dificultades para encontrar trabajo, de los cuales hasta un
58% manifiesta que la principal razon se debe a la falta de experiencia (Manpower Group,
2022). Esta razén es uno de los pilares para encontrar o mantener un trabajo, por ende, incide
directamente en la empleabilidad. Por ello, se requiere abordar el presente problema complejo
y relevante desde un proceso de disefio centrado en la persona, con el objetivo de crear una
solucion novedosa, que sea deseable, viable y factible, para asegurar la generacion de valor en

el usuario.
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Capitulo I1. Analisis del Mercado

En el Capitulo II se realiza la descripcion de la industria y su analisis competitivo
detallado. En la primera seccion se detallan los componentes de la industria, mientras que en
la segunda seccion se realiza un analisis comparativo empleando la teoria de las 5 fuerzas de
Michael Porter.

2.1. Descripcion del mercado o industria

Uno de los principales problemas que tienen los jovenes universitarios al momento de
egresar de las universidades es la busqueda de empleo. “En cuanto la estructura de formacion
educativa responda en mayor medida a la estructura de formacion que requiere el mercado
laboral, los egresados universitarios podrdn obtener un mayor nivel de empleabilidad”
(Renteria & Andrade, 2007). Como se muestra en la Figura 2, resulta determinante por lo tanto
un mayor nivel de adaptacion y ajuste de los procesos educativos universitarios.

Figura 2

Estructura de formacion educativa y de requerimiento del mercado laboral
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Estructura de
Formacion Educativa

Perfil del egresado o
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Nota. Adaptado de Representaciones y acciones de los alumnos universitarios frente a la

empleabilidad. Renteria (2005)
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Los investigadores Karlos La Serna y Ana Maria Becerra, en el documento de discusion
denominado “Las competencias que demanda el mercado laboral de los profesionales del
campo econdmico-empresarial en la actualidad” incluyen competencias como relaciones
interpersonales, trabajo en equipo, enfoque u orientacion al cliente, liderazgo, compromiso,
orientacion a resultados, esmero, proactividad, busqueda de mejora, adaptacion a los cambios,
capacidad de analisis, sentido holistico, competencias comunicativas, dominio del idioma
inglés y del programa Excel (La Serna & Becerra, 2010). Segtn la revista Forbes Pert, esta
linea de requisitos profesionales sigue en pie, inclusive después de la pandemia COVID - 19
donde muchas los ejecutivos peruanos mencionan su desarrollo para ser empleables (Forbes
Peru, 2023). La educacion universitaria peruana ha experimentado transformaciones
significativas en los ultimos afios. En el 2014 existian mas de 140 universidades que se
redujeron a solo 96 al cierre del 2022 gracias a la reforma universitaria impulsada por
SUNEDU (2023). La reforma reveld que numerosas casas de estudio no contaban con
requisitos minimos de calidad que se vio reflejado en el informe Bienal 2020 donde se indic6
que solo el 41,1% de los egresados de universidades tienen posibilidades de conseguir empleo.

Esta brecha de formacion plantea la oportunidad para que negocios oferten servicios
educativos que busquen acortar diferencias entre las competencias aprendidas en las
universidades con las exigidas por los puestos laborales. A mayor detalle lo muestra el informe
“Tecnologia educativa en América Latina y el Caribe’’ elaborado por el BID y HolonlQ, el
mercado EdTech o de Tecnologia Educativa en América Latina y el Caribe cuenta con mas de
180 millones de estudiantes en 33 paises en todos los sectores de la educacion formal. (BID &
HolonlQ, 2021). Es integrado por mas de 1,578 empresas, representa un capital de riesgo
invertido de $ 1.07 billones de dolares, brinda mas de 4,500 empleados, se realizaron 500
rondas de inversion y el promedio de levantamiento de fondos por cada ronda es de $ 2 millones

de dolares.
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Figura 3

La oportunidad de Tecnologia Educativa en Latinoamérica

Nota. Tomado de Tecnologia educativa en América Latina y el Caribe. Holon 1Q
El ecosistema de Tecnologia Educativa en la region se encuentra integrado
principalmente por Brasil (62%), México (11%), Chile (8%) y Colombia (7%) tal como lo

muestra la Figura 4.
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Figura 4

Ecosistema de Tecnologia Educativa en Latinoamérica

Nota. Tomado de Tecnologia educativa en Ameérica Latina y el Caribe. Holon 1Q
Con respecto al financiamiento, se aprecia un considerable crecimiento de la educacion
superior y fuerza laboral a partir del 2021, lo que muestra la relacion entre la oferta y la

demanda de servicios de aprendizaje digital.
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Figura 5

Financiamiento de Venture Capital en Tecnologia Educativa, Latinoamérica 2011 - 2021

Nota. Tomado de Tecnologia educativa en América Latina y el Caribe. Holon IQ

Segin el informen de HolonlQ, destaca a los startups mas prometedores de
Latinoamérica y el Caribe y las innovaciones que ocurren en el mercado. Estas se encuentran
clasificadas en las siguientes categorias: Aprendizaje de Idiomas, Tecnologia avanzada,
Habilidades para el mundo laboral, Steam, Contenido digital, Aprendizaje en linea, Sistemas
de Gestion y Tutorias y preparacion para examenes. La categoria “Habilidades para el mundo

laboral” es donde la propuesta de idea de negocio entra a competir.
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Figura 6

Lista de las 100 Tecnologias Educativas en Latinoamérica de Holon 1Q

Nota. Tomado de Tecnologia educativa en América Latina y el Caribe. Holon 1Q

Peru es considerado un ecosistema en activacion tardia dado que el 50% de sus startups
se han formado en los ultimos 5 afios. Pert, México y Argentina son los 3 paises en un estado
de activacion tardia, lo cual se debe a una demora o retraso en la integracion y uso de tecnologia
educativa por parte de docentes, estudiantes, instituciones o sistemas educativos en general a
comparacion de las tendencias mundiales. En la Figura 7, se visualiza el nivel de madurez del

ecosistema EDTECH en Latinoamérica:
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Figura7

Autoevaluacion de madurez del ecosistema Tecnologia Educativa en Latinoamérica y el

Caribe

Nota. Tomado de Tecnologia educativa en América Latina y el Caribe. Holon IQ

En el ecosistema EDTECH peruano, los estan enfocadas principalmente en 3 tipos de
usuarios: K12 (educacion primaria y secundaria), educacion superior y workforce (fuerza de
trabajo). Se resalta un mayor financiamiento en los sectores de fuerza de trabajo y educacion

superior.
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Figura 8

Ecosistema Tecnologia Educativa en Peru

Nota. Tomado de Tecnologia educativa en América Latina y el Caribe. Holon IQ
2.1.1 Competidores Directos

Comprender las fortalezas y debilidades de una empresa permite ajustar la estrategia
para obtener una ventaja en el mercado (Porter M. , 1987). Por esta razon, se presenta un
analisis de competidores directos tomando como punto de partida las organizaciones que

atienden a un segmento universitario a partir de servicios de mejora en empleabilidad.
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Tabla 1

Competidores directos

Empresa Segmento de atencion Modalidad Tipo de servicios
Cursos relacionados a desempeno,
gestion de talento, clima laboral,

Cualquier persona que desee
aprender o perfeccionar sus

Crehana . Virtual liderazgo de equipos, transformacion
competencias para el desarrollo U,
. cultural, transformacion digital y
profesional .
relacionados.
Personas que desean impulsar su Cursos relacionados a empleabilidad,
Grupo ZER desarrollo personal y profeS}onal Virtual evalgacmn de talento,. desarrollo
de las personas, para potenciar su profesional, competencias laborales,
desempeiio laboral. gestion de carrera y executive coaching.
Estudiantes talentosos de Programa de especializacion en
Red de Desarrollo universidades del interior del pais Virtual desarrollo profesional, gestion y analisis
Profesional (RdPro) en su desarrollo profesional y de inversiones, estrategia y finanzas
académico corporativas, desarrollo profesional.

Cursos de distintas categorias altamente
demandados en el campo laboral, asi
como grados online de diferentes
universidades del mundo

Plataforma de educacion y
COURSERA aprendizaje de cursos a Virtual
estudiantes de todo el mundo

Plataforma de educacion online Cursos basados en 6 areas desarrollo e
PLATZI mayormente en tecnologia y Virtual ingenieria, inglés, marketing, liderazgo,
desarrollo negocios y emprendimiento, startup
Plataforma de crecimiento . Cursos basados en el crecimiento
MINDVALLEY Virtual personal transformando mente, cuerpo,

ersonal .
P espiritu.

Un caso interesante por destacar es el de RdPro. Esta organizacion apoya a jovenes
egresados de universidades del interior del pais con el fin de potenciar su empleabilidad. Cuenta
con aliados estratégicos importantes en el sector financiero y busca generar practicas
preprofesionales o puestos laborales. En este caso los alumnos no pagan, el cobro se les hace a
las empresas que buscan a los alumnos con mejor potencial capacitados por RdPro.

2.1.2 Competidores sustitutos

En relacion con los servicios sustitutos se encuentran las oficinas de empleabilidad de
las Universidades que generalmente ofrecen los servicios de desarrollo de competencias
blandas, elaboracion de curriculum vitae, preparacion para entrevistas de trabajo, entre otros
temas relacionados a la empleabilidad. Ademas de ello, es importante mencionar que cuentan
con estrategias de mediacion e insercion laboral para estudiantes y egresados, es decir contar
con el servicio de bolsa de trabajo. Este mecanismo fue solicitado para el licenciamiento de las
universidades publicas y privadas conforme al articulo 28.7 de la Ley Universitaria (MINEDU,

2023). En la Tabla 2 se presenta el anélisis de los servicios ofrecidos por las casas de estudio.
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Servicios sustitutos
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Empresa Segmento de atencion Modalidad Tipo de servicios Observacion
Universidad Estudiantes o egresados de su
casa de estudio Ofrecen ofertas laborales para los No solo se enfocan en
Peruana de . . . S .
Ciencias Empresas que necesitan Virtual estudiantes y solicitud de sus alumnos practicas
. colaboradores egresados de practicantes para empresas preprofesionales
Aplicadas UPC
Ferias laborales, asesoria de Promueven como
Universidad empleabilidad, webinars de gestionar proyectos,
Privada del Estudiantes y egresados UPN Virtual empleabilidad, bolsa de trabajo, pero no con MIPYMES
Norte programa de proyectos, programa (Micro, pequefias y
empléate, mentoring y Dr. CV medianas empresas)
Universidad . ., L Estan trabajando en lima
San Ignacio de Estudiantes y egresados Virtual Formamqq y capacitacion en y provincia para
USIL empleabilidad, bolsa laboral .
Loyola ingresar a empresas

Universidad de
Lima

Pontificia
Universidad
Catolica del

Pert

Universidad
Peruana los
Andes

Universidad
César Vallejo

Universidad
Ricardo Palma

Universidad
Cientifica del
Sur

Universidad
Continental

Universidad
ESAN

Universidad del
Pacifico

Alumnos y graduados de su
casa de estudios

Alumnos y graduados

Alumnos y graduados

Alumnos y graduados

Alumnos de ultimos ciclos

Alumnos y egresado

Alumnos y egresados

Graduados de MBA ESAN y
maestrias ESAN

Alumnos que hayan realizado
pasantias en el extranjero

Presencial y
virtual

Presencial y
virtual

Presencial y
virtual

Presencial y
virtual

Presencial

Presencial y
virtual

Presencial

Presencial

Presencial

Charlas informativas sobre
oportunidades laborales en
empresas, asesorias
personalizadas, talleres de
empleabilidad, feria de trabajo
Orientacion en empleabilidad,
programa mentoring, sistema de
oportunidades, feria de
empleabilidad
Bolsa de trabajo, tips de
empleabilidad, feria laboral
virtual, seminarios, orientacion
para el empleo

Seminarios sobre marca personal,
emprendimiento, actualizacion
profesional

Bolsa de empleo y promueven su
feria de emprendimiento y
negocios

Capacitaciones sobre
competencias de empleabilidad,
bolsa de trabajo, asesorias
Herramientas, ideas y procesos
basicos sobre empleabilidad y
procesos de seleccion estrategias
busqueda de empleo, marca
personal, redactar CB
Asesoria de CV y LinkedIn,
webinars especializados, bolsa
laboral, espacios de visibilidad y
networking

Networking internacional,
modelo STAR, perfil profesional

No trabajan con
MIPYMES, ven
empresas grandes

No trabajan con
MIPYMES

No trabajan con
MIPYMES

La casuistica no es
relacionada al mundo
MIPYME.
Caracterizacion de
empresas a nivel

Trabajan internamente
con los alumnos
promoviendo su propio
emprendimiento

Alianza con el campus
romero

Charla con empresas
para conocer procesos
de seleccion

No trabajan con
MIPYMES

Trabajan con modelos
para empresas
internacionales grandes

En el mercado internacional existen empresas dedicadas a captar los mejores talentos

para colocarlos en empresas como Catalyst Recruiting. Una empresa fundada en 2005 en Gran

Bretafia que se encarga de reclutar a los mejores profesionales para que cubran contratos a

tiempo parcial o permanente en diversas empresas con las cuales hacen contacto para cubrir

puestos tales como ventas, tecnologia, ingenieria, logistica, finanzas, recursos humanos,
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asesoria legal, marketing, disefio, administracion. Esta empresa no recibe ningtn pago de los
alumnos, el pago que recibe es de las empresas interesadas en el capital humano que Catalyst
Recruiting les proporciona luego de una rigurosa seleccion de los postulantes.
2.2. Andlisis competitivo detallado

El andlisis de la competencia se desarrolla a partir del modelo de las cinco fuerzas de
Michael Porter. Este modelo analiza la competencia en un sector considerando cinco factores
clave: el poder de negociacion de los compradores, el poder de negociacion de los proveedores,
la amenaza de productos o servicios sustitutos, la amenaza de nuevos participantes en el
mercado y la intensidad de la rivalidad entre las empresas existentes (Porter M. , 2015).
Figura 9

Cinco fuerzas de Porter de Smartwasi
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- Costos a nivel medio por cambiar de —) -Precios y similares.

praveedor. - Diversidad do tamanos y capacidad.
- Pocos sustitutos. - Altos costos fijos.

T

Amenaza de sustitutos media

- Servicios estandarizados con poca
diferenciacion.

- Alta sensibllidad al preclo.

- Clientes bien informados

- Educacion omnicanal.
- Educacion personalizada con IA.
- Autoaprendizaje.

Con respecto a la rivalidad entre competidores existentes se analizaran las variables de
fluctuacion de precios, intensidad de campanas de marketing, lanzamiento de nuevos productos
y presencia de constantes descuentos. La Tabla 3 concluye que la rivalidad entre competidores

es intensa.



Tabla 3

Rivalidad entre competidores existentes
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Intensidad de

Lanzamiento de nuevos

Presencia de

Empresa Fluctuacién de precios o .
P P camparias de marketing productos constantes descuentos
. Cada cierto tiempo lanzan
Curso gratuitos y pagos de .
Crehana , Es constante en la web cursos nuevos a nivel Constante
membresia 245- 490 soles .
basico
La realizan a empresas No se encuentra mucha Hay que conectarse al
Grupo ZER No se precisa de recursos humanos al publicidad sobre nuevos correo para que puedan
personal de empresas productos entregar informacion
Publicaciones .
No les cobran a los alumnos, . Tienen sus programas de Hay que contactarse
dependiendo la apertura LY .
les cobran a las empresas especializacion donde mediante correo para
RdPro . de sus programas de . S S
interesadas en reclutar a los ST brindan sus capacitaciones poder inscribirse y
especializacion o . . .
alumnos de sus programas . ya estan en su 5to grupo obtener informacion
webinars
Si para realizar los
Cursos cortos desde 29 p 1z
. . Van lanzando nuevos pagos mediante la
dolares hasta cursos de Publicaciones todo el
Coursera . . productos de acorde al plataforma, van
grados maestria 25,000 tiempo en la web . .
X avance de la tecnologia realizando ofertas por
dolares .
grupos, dios
Planes desde 129 soles al
Platzi mes debe mantener su Las publicaciones todo Van actualizando acorde a Hacen ofertas por
suscripcion activa para que el tiempo en web y redes  la tecnologia y la demanda grupos
no suba el costo
Esta plataforma Llama la atencion debido a . .
. ] . . Hay varias estrategias
X 59 ddlares mensuales, 300 internacional encabeza sus contenidos buscando
Mindvalley ; . : de pago para poder
dolares anuales los rankings de Forbes y un cambio para la inscribirse

The New York Times humanidad

Con respecto al poder de negociacion de los clientes se analizé el volumen promedio
de compra de los clientes, la similitud de servicios disponibles y la frecuencia de cambio de
proveedor de servicio. El margen econdmico por cliente no es significativo por lo que se
requiere una masa considerable de los mismos para impactar en los ingresos de las empresas
del sector industrial. Los servicios actuales de la industria son similares y la frecuencia cambia
de acuerdo con el logro de objetivos personales. Por tal razon, se determina que el poder de
negociacion de los clientes es bajo.

Con relacion al poder de negociacion de los proveedores, se revisa el grado de
concentracion, su tipologia, el costo de cambio y la disponibilidad de los productos y servicios
que ofrecen. En este caso, el empaquetamiento de los cursos y programas educativos reduce la
necesidad de contar con docentes de manera permanente, los servicios de tecnologia y
produccion necesarios para elaborar el contenido visual va creciendo a medida que la demanda

por este tipo de servicios educativos crece. En el caso particular de facilitadores jovenes que
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puedan dirigir las sesiones de aprendizaje es reducido y por lo tanto genera una alta
dependencia mientras mas tiempo se relacione con la empresa. Esta situacion genera un alto
costo de cambio de proveedor de manera particular. Por tal razon, se determina que el poder
de negociacion de los proveedores es medio.

Con respecto a la amenaza de los productos sustitutos, se analizaran las variables de
calidad de servicios y costo de cambio de servicio para el cliente. La relacion calidad/precio de
los servicios sustitutos es estdndar debido a que se cumplen dos caracteristicas: servicio digital
y genérico. No se aprecia aspectos diferenciadores en los servicios sustitutos, sin embargo, las
membresias anuales pueden generar un alto indice de retencion. Por lo anterior expuesto, la
amenaza de productos sustitutos es mediana.

Con respecto a la amenaza de nuevos competidores se analizaron las variables
relacionadas al rapido acceso a una considerable participacion de mercado. Por tal motivo, se
detalla el grado de amenaza a partir de la presencia de barreras de entrada de la industria y sus
economias de escala. En la Tabla 4 se detallan los conceptos de inversidn para un nuevo
competidor en la industria. En base al andlisis donde se requiere baja inversion se determina
que no se aprecia dificultad para ingresar a la industria.

Tabla 4

Amenaza de nuevos competidores

Concepto de inversion Barrera de entrada (Requiere economia de escala?
Plataforma web No Si
Personal administrativo No No
Marketing y comunicaciones No No

Elaboracion de contenido y disefio de
cursos

Si Si
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Capitulo I11. Investigacién del Usuario (Cliente)

En el Capitulo III se explica el perfil de usuario, teniendo en cuenta el mapa de empatia
para poder entender a nuestro usuario, cuales son sus intereses, temores y necesidades. El
capitulo se divide en tres secciones donde la primera detalla las caracteristicas del perfil del
usuario. La segunda, evalua la calidad de la experiencia de toma de servicio y finalmente, la
tercera seccion identifica las necesidades de que aborda el plan de negocios.

3.1. Perfil del usuario

Para tener nuestro estudio se realizaron entrevistas a estudiantes de las carreras de
Gestion y Administracion con los siguientes requerimientos: a) mayor de 18 afos b) Estar
estudiando en los Gltimos ciclos de carrera de Gestion y Administracion, ¢) Ser de universidad
particular en Lima. Esto orienta mejor la investigacion y permite identificar las necesidades del
usuario quien brindé algunas pautas para esbozar la solucion al problema planteado. En el
Apéndice A se presenta las preguntas y respuestas de las entrevistas que ayudaron a tener una
informacion mas precisa y orientar el desarrollo del producto.

Se creo un mapa de empatia a partir de las entrevistas que se tuvo con algunos alumnos
estudiantes de la carrera de Gestion y Administracion para conocer lo que piensan, observan,
escuchan, hacen y sienten (temores y suefios), a fin de disefiar y desarrollar el servicio
propuesto (Gray, Brown, & Macanufo, 1990) dentro de sus principales preocupaciones estan:
- Necesita oportunidades para desarrollar su talento.

- Desea encontrar empleo o emprender para asegurar su futuro, siendo un profesional
diferente al resto de estudiantes.

- Siente que le faltan recursos y red de contactos

- Le gustaria tener acceso a mentores y modelos a seguir para inspirarse y guiar su
trayectoria.

Se ha considerado lo que escucha y ve en su entorno:
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- Dificultad para encontrar empleo u oportunidades limitadas y la existencia de barreras
para el progreso profesional.

- Lee los informes sobre los altos indices de desempleo y las recomendaciones de migrar
hacia el extranjero para el desarrollo profesional

- Lainformalidad laboral que existe

Las empresas solicitan experiencia laboral para postular a un puesto laboral.
También se toma en cuenta sus necesidades:
- Esta en busqueda de asesoramiento y orientacién con profesionales o expertos en el
campo.
- Busca activamente trabajo participa en programas de liderazgo y se encuentra
interesado en mejorar sus competencias y ampliar su red de contactos
Figura 10

Mapa de empatia
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Luego de ello se determind identificar a un usuario describiendo sus actividades diarias,
preocupaciones, problemas y frustraciones dirigidas en relacion directa a nuestro problema del
presente trabajo: la baja empleabilidad de los estudiantes universitarios del grupo de carreras
de Gestion y Administracion en universidades privadas de Lima Metropolitana.

Se describe a Carlos un alumno de 21 afios estudiante de administraciéon de una
universidad privada quién tiene las siguientes caracteristicas:

- Quiere ser un profesional de éxito que lidere equipos de trabajo

- Anhela encontrar un puesto que vaya acorde a sus expectativas

- Tiene como pasatiempo jugar basquet, nadar lo cual le genera energia y tranquilidad
ademas de hacer voluntariado en una ONG de apoyo a los nifios, ya que cree que el amor
es la fuerza que mueve al mundo.

- Una de las principales frustraciones que tiene se sostiene en la falta de oportunidades al
encontrar trabajo, que se ve materializado en que los conocimientos adquiridos no son
suficientes dado que las organizaciones solicitan experiencia laboral, ademas de

competencias blandas y digitales. En la Figura 11 se describe el lienzo Meta-usuario
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Figura 11

Matriz de meta - usuario

3.2. Mapa de experiencia de usuario

En la Figura 12 se presenta el Costumer Journey Map del servicio de experiencia formativa
basdndonos en el andlisis de las entrevistas efectuadas a 16 usuarios actuales de las empresas
de Tecnologia Educativa Peruana, propuesto a fin de describir las situaciones positivas y
negativas experimentados por los usuarios Entre los principales hallazgos se muestran los
siguientes hechos:

e Algunas empresas envian bastante informacion en un PDF.

e Malestar por la insistencia de varias empresas para adquirir sus servicios.

e Hay un periodo de espera mientras se confirma el pago por parte del area de ventas.

e No le convence lo que encuentra en la capacitacion, solo quiere el certificado.

e Le preocupa no poder aplicar sus nuevos conocimientos en la vida real en el corto plazo.

o El certificado es firmado por el gerente de la empresa y el docente.
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e Algo diferente que me lleve a dominar el mercado.
Figura 12

Customer Journey Map de una empresa de capacitacion universitaria

3.3. Identificacion de la necesidad

La priorizacion de las necesidades comprende dos etapas. Primero, un proceso de
investigacion cualitativa, donde a partir de una entrevista, se analiza y comprende las
necesidades de nuestro usuario. Y segundo, una priorizacion de necesidades utilizando una
matriz de viabilidad impacto.

Para ello, se ejecutaron 16 entrevistas a estudiantes universitarios del grupo de carreras
de Gestion y Administracion de diversas universidades privadas en Lima.

En relacién con la insercion laboral se detectaron que los principales problemas que
afrontan los estudiantes universitarios son la falta de experiencia profesional, la complejidad
en la aplicacion de la teoria a la practica y el bajo nivel de networking. En el analisis de la
entrevista dentro de esta hipdtesis también se tiene como resultado que los principales desafios

en la busqueda de empleo incluyen:
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El requisito de experiencia previa: las empresas buscan candidatos con experiencia en
el campo, esto genera un desafio para los recién graduados y estudiantes dado que no
cuentan con experiencia laboral relevante.

La competencia en el mercado laboral: Con un numero reducido de oportunidades de
empleo y un gran nimero de candidatos, la competencia por los puestos de trabajo es
alta.

Los requisitos y competencias solicitadas: Algunas empresas pueden pedir
competencias que pueden ser dificiles de adquirir o demostrar en la etapa formativa en
la que se encuentra el postulante. A pesar de que un requisito de egreso se sostiene en
realizar practicas preprofesionales, en determinadas ocasionas esta no es suficiente para
poner aprueba las competencias técnicas aprendidas.

La discriminacion de edad u otros factores: Los entrevistados mencionaron que algunos
enfrentaron discriminacion por su edad y género.

La falta de actualizacion de los conocimientos y competencias requeridas: Algunas
veces los conocimientos y competencias ensefiadas en la universidad no estdn
actualizados o no se ajustan a los requisitos del mercado laboral.

La falta de oportunidades laborales proporcionadas por la universidad: Algunas
universidades pueden no tener suficientes mecanismos de insercion laboral.

La falta de capacitacion y conocimiento sobre el mercado laboral: Algunos estudiantes
pueden no haber recibido suficiente capacitacion o informacion sobre como buscar
empleo y enfrentar entrevistas laborales.

La dificultad para encontrar un trabajo que se ajuste a los valores y estilo de vida del
candidato: Algunos candidatos pueden tener dificultades para encontrar un trabajo que

cumpla con sus valores, necesidades de flexibilidad o modalidad de trabajo deseadas.
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La mayoria de las respuestas indican que los individuos se sienten preparados en cierta
medida para afrontar la vida profesional. Algunos mencionan que se sienten preparados debido
a sus competencias técnicas y conocimientos adquiridos en la universidad, mientras que otros
sienten que todavia tienen areas de mejora. Algunos también mencionan que la experiencia
laboral les ha ayudado a sentirse mas preparados y confiados. Las competencias y valores
diferenciados que destacan a los entrevistados frente a otros estudiantes de Gestion y
Administracion son los siguientes:

e Participacion en proyectos

e Manejo de idiomas

e [Iniciativa y liderazgo

e Conexidn con las personas

e Proactividad y autodidactismo
e Autoconocimiento y empatia.

También se les consultd su ultima experiencia en una entrevista laboral los resultados
fueron variados, con experiencias positivas y negativas. Algunos se sintieron seguros y
confiados, mientras que otros experimentaron inseguridad y falta de preparacion. Algunos
lograron obtener contratos de trabajo, mientras que otros tuvieron contratiempos técnicos o no
cumplieron con los requisitos necesarios

Con respecto a las oportunidades de mejora de competencias blandas, el principal
problema detectado es el bajo nivel de su desarrollo mas alld de la teoria. Adicionalmente,
algunos estudiantes comentan que la universidad oferta cursos y talleres para desarrollarlas, sin
embargo, otros no. Se destaca la importancia de aprender y contar con un espacio donde
aplicarlas en la vida real y no solo en cursos tedricos.

La mayoria de los participantes no se han inscrito en cursos externos a la universidad

para desarrollar competencias blandas. Algunos mencionaron que han trabajado en mejorar
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estas competencias de forma personal, a través de terapia o autoexploracion interna. Otros las
han adquirido a través de actividades como deportes, voluntariado o experiencias laborales.
Algunos también han mencionado que han llevado cursos relacionados con competencias
blandas dentro de la universidad o en sus lugares de trabajo. En general, las experiencias han
sido positivas y beneficiosas para el crecimiento personal y profesional.

Con respecto al desarrollo de competencias digitales, el principal problema identificado
seria el bajo nivel de especializacion en competencias digitales. El estudiante se siente positivo
respecto a la propuesta de cursos y talleres relacionados con competencias digitales en su
universidad. Especificamente, menciona que los cursos de Microsoft Excel y manejo de bases
de datos han sido de gran ayuda en su carrera. Sin embargo, también menciona que le gustaria
que se les diera mas importancia a otras competencias digitales, como programacion en R y
Python. Ademas, el estudiante considera que el marketing digital deberia ser obligatorio en su
programa de estudios, ya que es esencial en el mundo empresarial actual. Algunos estudiantes
también mencionan que los cursos digitales que han llevado han sido ttiles, aunque podrian
mejorar la forma de ensefianza para que sea mas didactica. En general, hay una sensacion de
que se deberia ampliar y mejorar la oferta de cursos digitales en la universidad. Algunas
personas mencionaron que no se inscribieron en cursos externos debido a la falta de recursos
econdomicos o porque encontraron suficiente apoyo en lo que aprendieron en la universidad y
reforzaron con clases en linea. Alguien también mencion6 que tuvo una experiencia negativa
en un curso virtual debido a problemas técnicos. En general, la mayoria de las personas que
respondieron no han tomado cursos externos.

Sobre la capacidad emprendedora se detecta que existe un bajo desarrollo en la practica
sobre la teoria del emprendimiento, debido a los paradigmas sobre emprender. Las opiniones
sobre la propuesta de cursos y talleres relacionados con el emprendimiento y nuevos negocios

en la universidad son mixtas. Algunos estudiantes sienten que no se les ha brindado suficiente
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apoyo o cursos especificos sobre emprendimiento, mientras que otros estan satisfechos con los
cursos que han llevado y sienten que la universidad les proporciona las herramientas necesarias
para desarrollar un emprendimiento exitoso. Algunos estudiantes mencionan que los cursos se
centran mas en la teoria que en la practica, y les gustaria que hubiera mas enfoque en la parte
practica y en la aplicacion de conocimientos. Algunos estudiantes mencionan que han tenido
la oportunidad de trabajar en proyectos reales o participar en concursos relacionados con el
emprendimiento. En lineas generales, parece que hay una demanda de mas cursos y talleres
relacionados con el emprendimiento en la universidad. Por otro lado, la mayoria de las
respuestas indican que los usuarios no se han inscrito en cursos externos para desarrollar su
propio emprendimiento. Algunos no estan interesados en hacerlo, mientras que otros
mencionan haber recibido orientacién y capacitacion a través de mentores o grupos de
emprendedores. Algunos usuarios también mencionaron no estar al tanto de la existencia de
estos cursos o pensar que el emprendimiento es mds una carrera especializada.

Las opiniones sobre emprender un negocio son variadas. Algunas personas advierten
que es una forma de generar riqueza, tener libertad financiera y trabajar en algo que les gusta.
Otros consideran que es un desafio y un camino arriesgado que requiere coraje y valentia.
También se menciona la importancia de tener experiencia y conocimientos en el sector en el
que se desea emprender. Por otro lado, se reconoce que no todos tienen la vocacion o el perfil
para ser emprendedores y que trabajar para alguien mas también tiene sus ventajas. Ademas,
se sefiala la importancia de analizar el mercado y la competencia antes de emprender, asi como
tener en cuenta los recursos y la logistica necesarios. En general, se considera que emprender
es una oportunidad para el desarrollo personal y la generacion de empleo en la sociedad.

En relacion con la capacidad de los encuestados para implementar sus conocimientos
en entornos empresariales se identifica que los principales problemas son las limitaciones en el

puesto laboral, dificultades en adaptar los conocimientos tedricos a la realidad empresarial,
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desactualizacion de conocimientos, recursos limitados para implementar sus conocimientos.
Segun los resultados obtenidos, los estudiantes han implementado diversos conocimientos y
herramientas en diferentes organizaciones. Por ejemplo, han desarrollado planes de negocio,
consultoria en marketing, gestion de personas, gestion de proyectos, planeamiento logistico.
Utilizando herramientas como para mejorar la productividad y estandarizar las actividades del
equipo y sus organizaciones. La mayoria de las personas se sintieron preparadas para la
experiencia, aunque hubo algunos que sentian que les faltaba ciertas competencias o cursos
adicionales. Algunos mencionaron que la universidad les ensefio lo bésico pero que hubo
aspectos especificos de su trabajo que no habian cubierto. Sin embargo, también hubo
participantes que se sintieron muy preparados y seguros en su conocimiento teorico. Algunos
mencionaron que su experiencia previa en voluntariados o en el campo laboral les dio confianza
adicional. También hubo quienes se sintieron nerviosos al principio, pero tuvieron jefes
comprensivos y les apoyaron en su aprendizaje. En general, la preparacion vari6 segiin cada
individuo y su experiencia previa.

Los entrevistados mencionan que es complejo implementar los conocimientos aprendidos en
la universidad en un entorno laboral por los siguientes motivos:

o La necesidad de aplicar lo aprendido sobre temas que no se ensefian en la universidad,
como competencias blandas y la capacidad de comunicarse eficazmente con
proveedores y clientes.

o Lalimitacion del puesto cuando se es practicante, lo cual puede resultar frustrante al no
poder tomar decisiones o implementar cambios en los procesos.

o La falta de tiempo, ya que se suelen tener muchas responsabilidades y tareas que
cumplir en el trabajo.

o La dificultad de aplicar la teoria aprendida en la realidad de la empresa, ya que cada

empresa trabaja de manera diferente y tnica.
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o La desactualizacion de la teoria ensefiada en la universidad y la necesidad de adaptarla
a la realidad peruana y a la realidad organizacional del pais.

o Elmiedo a olvidar conceptos basicos y la presion de hacerlo correctamente.

o La necesidad de adaptarse a la comunicacion y forma de trabajar del equipo en la
empresa.

o Ladificultad de alinearse con todos los participantes en un proyecto y ver el avance del
equipo.

o La dificultad de adaptar los conocimientos teoricos a las actividades especificas de la
empresa en la que se trabaja.

o Laadaptabilidad de trabajar con teorias y modelos vistos en la universidad y aplicarlos
en el dia a dia de una empresa de servicios.

e La necesidad de adaptarse y colaborar con el equipo de trabajo sin imponer ideas
propias.

En resumen, las principales necesidades de los entrevistados serian las siguientes:

o Contar con experiencia profesional y experiencia previa.

e Mejorar su empleabilidad y ventajas diferenciadoras.

o Evidenciar competencias solicitadas.

e Actualizar sus conocimientos y competencias requeridas por las empresas.

e Bolsa laboral universitaria con ofertas laborales limitadas.

o Encontrar un trabajo que se ajuste a los valores de la persona y sus estilos de vida.

e Mejorar su networking.

e Mejorar el desarrollo de competencias blandas.

o Contar con experiencias que les permitan poner en practica lo aprendido en la
universidad.

e Mejorar las competencias digitales.
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e Desarrollar capacidades emprendedoras.
La priorizacion de las necesidades se realiza en base a las entrevistas realizadas a los
estudiantes de Gestion y Administracion. Las mismas que se resumen en tres principales:

1. Mejorar su empleabilidad.

2. Contar con experiencia practica de los conocimientos aprendidos en la universidad.

3. Mejorar su networking.
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Capitulo 1V. Disefio del Producto o Servicio

En el Capitulo IV se explica el proceso empleado para formular la solucion al problema
complejo empleando métodos agiles. En la primera seccion se presenta la concepcion del
servicio. En la segunda seccion se detallan los hallazgos del uso de design thinking. En la
tercera seccion se presenta el caracter innovador del plan de negocios. En la cuarta seccion se
expone la propuesta de valor. Finalmente, en la quinta seccion se introduce el producto minimo
viable.
4.1. Concepcion del producto o servicio

Con el objetivo de mejorar los niveles de empleabilidad de los estudiantes universitarios
de carreras de Gestion y Administracion se plantea una solucién que aporta beneficios en la
parte de experiencias laborales, capacitacion en competencias blandas y generacion de una red
de contactos que permita tener mayores oportunidades tanto laborales y educativas. Smartwasi
es un emprendimiento que ayuda con la mejora de la empleabilidad de los estudiantes del grupo
de carreras de Gestion y Administracion. En la Tabla 5 se presenta el modelo lean como
propuesta para desarrollar el servicio:
Tabla 5

Modelo lean como propuesta para desarrollar el servicio de Smartwasi

Validacion Descripcion

Por medio de la interaccion con los usuarios se realizaron 16 entrevistas de las cuales se obtuvieron la
Validacion de  validacion y priorizacion de dos problemas relacionados a la empleabilidad: En primer lugar, la falta de
problema competencias blandas mas alla de la teoria y la falta del enfoque practico de los conocimientos
adquiridos en la universidad.

Validacion de  Se realizo una charla virtual el dia 10 de julio con estudiantes de diversas universidades de Lima y para

solucion validar la solucion del problema.
. Se disefi6 una presentacion de power point donde se explico el problema de empleabilidad a los

Construir . . ., . . . .,

MVP estudiantes y la posible solucion a este problema para obtener sus primeros insights con la intencion de
identificar los puntos mas valorados y los que no.

Iteracién En base al feedback proporcionado, se procede a mejorar el MVP. Adicionalmente, se recopilaron las

MVP recomendaciones y sugerencias de mejoras a cargo de los usuarios y se priorizaron segun viabilidad e
impacto.
Escalar Se detallan ciertos aspectos del servicio de manera digital, presencial y bajo competencias transversales

y especificas.
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Para poder elaborar el servicio, se sugiere una serie de pasos necesarios para realizar la
organizacion previa del concepto, metodologia, gestion del proyecto hasta llegar a la
interaccion con los usuarios y tener una version final del producto. Todo esto lleva un tiempo
determinado que visualiza en la Figura 13.

Figura 13

Linea de tiempo de desarrollo de servicio

El proceso de ideacion de la solucion involucra dos etapas, una referente al proceso de
divergencia del pensamiento creativo, donde se procede a crear la mayor cantidad de ideas
posible. Para luego, a través de un proceso de convergencia, se priorizan aquellas ideas

mediante una matriz de viabilidad e impacto.



Figura 14

Matriz 6x6
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A través del proceso de lluvia de ideas y de la aplicacion de matriz 6x6, se desarrollaron un
total de 30 potenciales ideas, de las cuales se seleccionaron 14, a continuacion, se detallan estas
ideas:

e Crear comunidades por universidad, a fin de facilitar el contacto con los estudiantes

universitarios de administracion.

e Brindar un servicio freemium a las universidades de proyeccion universitaria en

MIPYMES.

e Implementar una plataforma para las universidades que permita visibilizar la brecha

entre las competencias teoricas y practicas por estudiante.

e Cobrar a los estudiantes por la experiencia practica para que desarrollen proyectos en

MIPYMES por rubro (textil, agroindustrial e indumentaria).

e Vender datos de los alumni mas talentosos a empresas de reclutamiento.

e Experiencias de trabajo en equipos multidisciplinarios.

e Crear una red social para la gestion de la tribu.

e Los estudiantes identifican problemas y proponen soluciones en la realidad empresarial

de las MIPYMES

e Presentar la realidad de las MIPYMES con datos y hechos objetivos de antemano.

e Acompafiamiento integral con mentores para el seguimiento de sus iniciativas.

e Presentar el desafio o problema que se intenta solucionar dentro de las MIPYMES.

e (Creacion de una red entre mentores, estudiantes y alumni que permita la conexion entre

ellos.

e Pasar a la accion con proyectos y desarrollar el oficio, el "saber hacer".
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Por consiguiente, una vez se han planteado las posibles ideas de solucion al problema,
se procede a priorizar estas ideas teniéndose en consideracion 2 criterios: la viabilidad y el
impacto en el negocio.

Figura 15
Matriz de viabilidad e impacto de negocio

Las ideas priorizadas serian aquellas con mayor puntaje en viabilidad y con mayor
impacto en el negocio.

El prototipo seria la experiencia Smartwasi, donde a un grupo aproximado entre 20 a
30 estudiantes universitarios de las carreras de Gestion y Administracion fortalece el manejo
de herramientas de metodologias agiles a fin de aplicarlas a un grupo de MIPYMES de un
sector determinado durante 8 semanas. De forma transversal se fortalecen las competencias
blandas y digitales. El programa cuenta con la participacién de mentores y profesionales lideres
de diversas industrias del Pert. Las tltimas 4 semanas se centran en proponer una solucion al

desafio empresarial de la MIPYME asignada de manera grupal a los participantes.
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4.2. Desarrollo de la narrativa (lienzos, narraciones, etc.)
El servicio se concibid a partir de la metodologia Design Thinking. En la Tabla 6 se detallan

los hallazgos en cada etapa del proceso:

Tabla 6
Design Thinking

Etapa Hallazgos
Empatizar Los estudiantes universitarios desean adquirir experiencia profesional pero no cuentan con las oportunidades ni
P experiencia necesaria. Ademas, manifiestan que mantienen una empleabilidad baja.
Definir El problema identificado es mejorar la empleabilidad de los jovenes universitarios.
Idear Se disefia un programa experiencial donde los estudiantes mejoren su empleabilidad a través de la aplicacion
practica de las herramientas adquiridas a lo largo de su carrera profesional.
. Se presento un taller para jovenes universitarios de las carreras de Gestion y Administracion de universidades
Prototipado .
en Lima.
Testco En el taller dirigido se mostro la aceptabilidad de la propuesta. Brindaron recomendaciones en torno al

networking, sélida formacion en metodologias agiles y la experiencia 100% digital

4.3. Caracter innovador o novedoso del producto o servicio

La propuesta innovadora de Smartwasi mediante el trabajo directo con las MIPYMES
peruanas brinda una experiencia novedosa frente a otras propuestas que existen en el mercado
que abarcan la capacitacion de las personas, pero no se centran en el fortalecimiento de la

experiencia laboral, tema central en el cual se enfoca como propuesta para fortalecer la

empleabilidad de los jovenes egresados de las carreras de Gestion y Administracion.

Tabla 7

Comparacion entre competidores y Smartwasi

Empresa Lo que ofrecen las empresas Lo que ofrece Smartwasi
Curso gratuitos y pagos de membresia 245- 490 soles,  Cursos de capacitacion amoldado a las necesidades de los
CREHANA pero en los cuales no tienes interaccion con los alumnos, se escucha sus dudas y se resuelve sus
docentes o algun representante necesidades de capacitacion
Realizan capacitacion a nivel de recursos humanos de ~ Smartwasi brinda capacitacion en competencias técnicas,
GRUPO ZER las empresas. A los usuarios solo los capacitan en blandas, digitales y apoyo en la gestion de proyectos para
competencias blandas las MIPYMES

Brindan sus programas de formacion a estudiantes de Smartwasi trabaja con estudiantes universitarios y
RdPro las carreras de administracion y gestion solo a egresados de las carreras de administracion y gestion de
universitarios de provincia, gestionan con empresas universidades de lima, se enfoca en solucionar problemas

grandes el tema de las practicas existentes en las MIPYMES
Centrados en la capacitacion en diferentes topicos que Smartwasi brinda capacitacion especifica para los
Coursera . . . N
van desde cursos basicos hasta maestrias estudiantes y experiencia laboral
. .. S Smartwasi ofrece la certificacion por las micro y
. Brinda servicios de capacitacion, pero no se enfocan ~ i . .
Platzi - pequenas empresas valida para el curriculum y cualquier
en experiencias laborales e
proceso de seleccion de personal
Plataforma internacional encabeza los rankings de . .
. . KN Smartwasi se adapta a las necesidades de las MIPYMES
Mindvalley forbes y the new york times, pero no se ajustan a la

realidad peruana

enfocandose en la realidad del mercado peruano
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El modelo de negocio Smartwasi propone la utilizacion de diversas tecnologias e
innovaciones para mejorar la eficiencia, efectividad y productividad de las actividades y
procesos internos. A continuacion, se detallan las principales tecnologias e innovaciones a ser
utilizadas:

e Bigdata, business intelligence y ciencia de datos: En el desarrollo de la idea de negocio
se va a generar grandes cantidades de datos, las tecnologias anteriormente mencionadas
apoyan en el procesamiento de datos para generar informacion valiosa sobre el perfil,
rendimiento y participacion de los estudiantes, eficacia de los proyectos implementados
y otros aspectos relevantes, asi como la identificacion de insights para mejorar el
proceso de toma de decisiones y establecer una politica de mejora continua en base a
datos.

o Inteligencia artificial: Con la ayuda de la inteligencia artificial y el aprendizaje
automatico se facilita y potencia procesos, e incluso, sistemas inteligentes con el
proposito de detectar oportunidades de mejora y crecimiento en torno a la experiencia
de los estudiantes universitarios y su experiencia como usuarios de Smartwasi. La [A
apoyaria en la personalizacion del aprendizaje de los estudiantes, automatizacion de
tareas rutinarias, seleccion y asignacion de mentoria a MIPYMES, asistente virtual y
analisis de sentimientos para una mejor retroalimentacion con la propuesta de valor.

e Blockchain: Esta tecnologia de almacenamiento y registro de datos podria apoyar para
la gestion de los proyectos a ser implementados por los estudiantes, asegurando un
correcto seguimiento de los proyectos en cada una de sus etapas considerando las
restricciones de alcance, tiempo, costos, calidad, riesgos y recursos. Por otro lado, se
garantiza la autenticidad de los certificados y validacion de credenciales de tanto

estudiantes como MIPYMES.



42

o Plataforma digital: El desarrollo de aplicaciones moviles y aplicaciones web facilita la
comunicacion e interaccion entre estudiantes, mentores y MIPYMES. Ademas,
apoyaria en el seguimiento de su progreso, colaboracién en linea y gestion de proyectos.

e Gamificacion: La incorporacion de elementos ludicos en el proceso de la experiencia
Smartwasi y desarrollo de proyectos puede aumentar la motivacion y compromiso de
los estudiantes universitarios. La gamificacion se incorpora dentro de la plataforma
digital con el objetivo de fomentar la participaciéon mediante un sistema de desafios,
puntajes y premios.

o« UX y UIL: Un enfoque centrado en el usuario optimiza la accesibilidad, usabilidad y
satisfaccion de los usuarios al momento de interactuar con la plataforma digital, asi
asegura una experiencia de aprendizaje y colaboracion atractiva, intuitiva y eficiente.

e Experiencia practica con emprendedores o MIPYMES: para ayudarlos a resolver los
problemas que presentan y presentar proyectos que brinden una posible solucion y
favorezca el crecimiento del negocio.

e Educacion omnicanal: mediante la comunicacion a través de las redes sociales, la
pagina web, asi como correo electronico y WhatsApp business todo con el objetivo de
resolver sus dudas y ayudarlos en este proceso.

La propuesta tiene un caracter innovador porque va mucho mas alla de la actual oferta
del mercado actual de Edtech, con Smartwasi se propone una formacion integral, facilitando el
networking y acompafiada de oportunidades de colaboracién con MIPYMES para el desarrollo
de proyectos reales aprovechando las nuevas tendencias y tecnologias, permitiendo a los
estudiantes universitarios adquirir experiencia profesional, y aplicar sus conocimientos tedricos
en la practica.

A continuacion, se presenta el roadmap del servicio de Smartwasi, aprovechando las

tecnologias 4.0 para impulsar la propuesta de valor:
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e Fase 1: Plataforma Smartwasi: Implementacion de una plataforma intuitiva y accesible
para que los estudiantes accedan a las herramientas para identificar problemas, y
proponer soluciones. Incorporaciéon de tecnologias de inteligencia artificial y
aprendizaje automatico para personalizar el contenido y adaptarlo a las necesidades
individuales de los estudiantes.

e Fase2: Colaboracion Virtual y Networking: Desarrollo de herramientas de colaboracion
virtual que permitan a los estudiantes trabajar en proyectos conjuntos, comunicarse y
compartir ideas en tiempo real. Implementacion de un sistema de networking para
conectar a los estudiantes con mentores, expertos y profesionales en su campo de
interés.

e Fase 3: Plataforma de Proyectos de Alto Impacto: Creacion de una plataforma donde
las MIPYMES puedan publicar proyectos desafiantes y de alto impacto para que los
estudiantes los aborden. Integracion de herramientas de gestion de proyectos y
seguimiento de resultados para garantizar la efectividad y el cumplimiento de los
objetivos planteados. Implementacion de tecnologias de blockchain para asegurar la
transparencia, la trazabilidad y la confidencialidad de los proyectos y las
colaboraciones.

Este roadmap demuestra como la propuesta de valor aprovecha de las tecnologias 4.0
para ofrecer una experiencia de aprendizaje holistica.
4.4. Propuesta de valor

La propuesta de valor de Smartwasi se sostiene en una experiencia de fortalecimiento
de competencias y capacidades blandas, de liderazgo, de emprendimiento, innovacion y
transformacion digital requeridas por las empresas dirigida para jovenes universitarios del

grupo de carreras de Gestion y Administracion. Esto a partir de la ejecucion de proyectos reales
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y de colaboracion con MYPES donde puedan mejorar su rendimiento a través de los cursos
especialmente disenados y orientados a generar resultados cuantificables y de impacto.

Figura 16
El lienzo de la propuesta de valor

En este contexto se elabor6 el lienzo Propuesta de valor de Smartwasi, el cual analiza el
segmento de mercado de los usuarios y la propuesta de valor que se presenta para solucionar
sus problemas.

Segmento de Mercado: estudiantes de los ultimos ciclos o egresados del grupo de
carreras de Gestion y Administracion de universidades de Lima.

Actividades: los estudiantes o egresados participan en programas de capacitacion y/o
formacion para obtener conocimientos que no les han brindado en los salones de clase, también
desarrollan trabajos aplicativos en la universidad y se encuentran explorando posibilidades para
avanzar en su carrera profesional y oportunidades de empleo.

Frustraciones: una de las frustraciones que sienten es que existe una brecha entre la

teoria recibida en la universidad y la practica cuando van a empresas a tratar de aplicar lo
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aprendido y ven que esos conocimientos no les son suficientes o que en algunos casos ya estan
obsoletos, sienten que les falta oportunidades laborales, que les falta redes de contacto para
poder aplicar a mejores trabajos lo cual genera una sensacion de estancamiento y frustracion.

Alegrias: las cosas que los hacen sentir alegres y que alejan la sensacion de frustracion
es que sienten que son el orgullo de su familia, en algunos casos son los primeros en haber
acabado o estar a punto de acabar una carrera profesional y ello los convierte en personas
capacitadas con mayor experiencia a quien van a recurrir solicitando apoyo u orientacion.

Propuesta de valor: Smartwasi estd enfocado en el fortalecimiento de competencias y
la generacion de oportunidades de empleo a través de proyectos empresariales con impacto
social en las MIPYMES peruanas y la generacion de networking.

Producto o servicio: Los usuarios se contactan con Smartwasi, luego pasan por 8
semanas de entrenamiento, donde aprenden metodologias agiles y herramientas del
pensamiento creativo. Posteriormente, pasan por un proceso de empatizar y diagnostico con
una MIPYMES de su interés y desarrollan una propuesta (a través de un proceso iterativo) para
solucionar un desafio empresarial.

Creadores de alegrias: La meta de la iniciativa Smartwasi en relacion con los usuarios
es brindar mentoria y acompafiamiento por profesionales de amplia experiencia, capacitando
en ecosistemas productivos, metodologias agiles y liderazgo para obtener un mayor desarrollo
territorial de las MIPYMES y de los usuarios.

Aliviadores de frustraciones: Se incluyen aspectos clave que abordan las
preocupaciones y retos que confrontan los estudiantes universitarios y egresados en el &mbito
del grupo de carreras de Gestion y Administracion. Smartwasi ofrece a los estudiantes
oportunidades reales para adquirir experiencia practica a través de proyectos en empresas
locales, esto alivia la frustracion de la brecha entre la teoria y la sensacion de falta de

experiencia que dificulta la empleabilidad. La iniciativa facilita la creacion de redes
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profesionales al conectar a los estudiantes con mentores y expertos del mundo empresarial, esto
alivia la frustracion de la falta de redes de contacto. Los proyectos destinados a abordar desafios
empresariales en pequefias y microempresas locales proporcionan una sensacion de logro y
desarrollo profesional, lo que alivia la frustracion de estancamiento profesional. Estos
aliviadores estan disefiados para mejorar la experiencia y aumentar la efectividad de la

propuesta.

4.5. Producto minimo viable (PMV)

El disefio y creacion del producto minimo viable se fundamenta en la hipdtesis de que
el cliente estaria interesado en adquirir experiencia profesional mediante el desarrollo de
proyectos en MIPYMES. Adicionalmente, la hipdtesis del problema es que los estudiantes
universitarios se les dificulta aplicar sus conocimientos adquiridos en la universidad en un
entorno empresarial. Por ello, la hipotesis de solucion es facilitar a los estudiantes universitarios
de las carreras de Gestion y Administracion la planificacion y ejecucion de proyectos con
MIPYMES para solucionar desafios empresariales. Se realizé un primer MVP virtual el lunes
17 de julio a 20 estudiantes de Gestion y Administracion de diversas universidades privadas de

Lima.
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Figura 17
Primer producto minimo viable

En el taller primero se visibilizo el problema existente sobre la empleabilidad, se
presentd la propuesta de valor de Smartwasi y se obtuvo la siguiente retroalimentacion
considerando la matriz de feedback.

Figura 18
Matriz de feedback
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En base a los resultados de esta primera iteracion, se procede a mejorar el MVP teniendo

en consideracion la retroalimentacion proporcionada, de esta manera se establece un segundo

MVP, ver la Tabla 8.
Tabla 8
Ficha técnica de Smartwasi
Categoria  Descripcion
Informacion N° de horas del programa: 32 horas. Modulos: 5. N° de sesiones: 8
general
1.  Metodologia Smartwasi:
1.1. Sesion N°1“El cambio como nueva constante”: El problema — Realidad de MIPYMES peruanas
(Vision local, regional y Nacional) — Introduccion al diagnéstico — objetivos de Desarrollo
Sostenible.
1.2. Sesion N°2 “Pensamiento sistémico”: Resistencia al cambio — Clasificacion de problemas —
Herramientas para repensar el problema — Job to be Done — Job Mapping
2. Inmersion:
2.1. Sesioén N° 3 “Disefio centrado en el usuario”: Resistencia al cambio — Clasificacion de problemas
— Herramientas para repensar el problema — Job to be Done — Job Mapping
2.2. Sesion N° 4 “Emprendimiento y la innovacion”: Business Model Canvas - Design Thinking -
Detalle de Lean Service Creation — Costumer Journey Map — Pensamiento Divergente — Pensamiento
sesiones Convergente
3. Diagnostico:
3.1. Sesion N° 5 “Identificacion de problemas”: Primer acercamiento con los emprendimientos -
Entrevistas - Mapa de empatia - Buyer Persona.
3.2. Sesion N° 6 “Planificacion y ejecucion de proyectos’™: Colaboracion para seleccionar el problema
y plantear la solucion - Planificacion del proyecto - Ejecucion del proyecto.
4. Diseilo de solucion
4.1. Sesion N° 7 “Monitoreo y seguimiento del proyecto”: Presentacion de avances — Seguimiento a la
linea base del proyecto - iteracion con la MIPYMES.
5. Implementacion
5.1. Sesion N° 8 “Validacion de la propuesta”: Validacion de resultados — presentaciones finales
La experiencia Smartwasi se desarrollara empleando una metodologia ampliamente participativa, real y
constructiva. Persigue el fortalecimiento de las competencias cognitivas, sociales y emocionales;
conocimientos técnicos y competencias fundamentales para la sostenibilidad, mediante las siguientes
Metodologia | estrategias:
1. Exposiciones — Fomento de participacion.
2. Sustentacion de trabajos grupales.
3. Aplicacion real de propuestas.
Uno de los principales problemas que tienen los jovenes universitarios al momento de egresar de las
universidades es la busqueda de empleo. En esa linea cuando la estructura educativa se alinee de manera
Justificacion | mas efectiva con las demandas del mercado laboral, se incrementara el potencial de empleabilidad de los
graduados universitarios (Renteria & Andrade, 2007). Es necesario que los estudiantes incorporen
experiencias practicas reales que les permitan mejorar sus condiciones para conseguir un empleo.
El modelo de intervencion socioterritorial convoca a jovenes universitarios y MIPYMES para que a partir
Sumilla del conocirpiento puesto en practica se.busque mejorar las condiciones .de empleabilidad med.iante
competencias blandas, digitales, capacidad emprendedora y competencias que regularmente tiene un
adminsitrador.
Perfil del e Jovenes universitarios de la carreas de Gestion y Administracion de universidades en Lima
e ce e Deseos de mejorar su empleabilidad
participante
e  Que cuente con experiencia en voluntariado, selecciones deportivas, elencos artisticos u otras.
e Empresa constituida con mas de 2 afios de funcionamiento.
e Ubicada en Lima Metropolitana.
Perfildela | ® Que cuente con presencia digital y presencial.
MIPYME e Que se encuentre abierta a mejorar su desempefio.
e  Apertura a compartir informacion relevante y dispuesta a participar en sesiones virtuales
e Buen acceso a internet y una computadora.
., e Mejora del rendimiento del negocio (50%)
Evaluacion .

Resultado favorable de encuesta 360 de compaieros (15%)
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e Resultado favorable de encuesta 360 de MIPYME (15%)
e  Participacion en las sesiones (20%)

Smartwasi propone como punto de partida un manifiesto relacionado a inspirar a todas

aquellas personas que son parte de la experiencia formativa, tanto para los facilitadores,
estudiantes universitarios, MIPYMES y miembros del equipo administrador. Se busca plasmar
de manera clara y concisa las creencias, principios o propdsitos fundamentales del quehacer
organizacional, promoviendo una vision especifica y movilizando a las personas hacia la
adhesion a los ideales fundamentales.

El programa cuenta con una duracion de 32 horas durante § dias y se organiza en 5
modulos. Cada uno de ellos responde a una estrategia dinamica y participativa con enfoque en
el “hacer” e implementar regularmente todo lo aprendido. Las sesiones buscan incorporar
herramientas 4giles a un contexto local y real de la MIPYME. El componente tedrico
combinado con las practicidad y climatizacion a la realidad del beneficiario resulta
fundamental. Por ello, el contenido gira en torno a sus desafios y oportunidades. A partir de la
sesion N° 5 se gesta el primer acercamiento con la MIPYME vy a partir de ese momento se
empieza a realizar las validaciones de diagndstico y elaboracion de propuestas de solucion.
Finalmente, las tltimas sesiones se basan en la evaluacién de ejecucion y presentacion de
resultados.

En cuanto al perfil del participante, se espera que se sean jovenes universitarios de las
carreras de Gestion y Administracion de universidades en Lima, cuentan con deseos de mejorar
su empleabilidad y hayan realizado experiencia en voluntariado, selecciones deportivas,
elencos artisticos u otras. En cuanto al perfil de las MIPYMES participantes, estas deben contar
con mas de 2 anos de funcionamiento, se ubican en Lima, cuenten con presencia digital y
presencial, deben ser abiertas a mejorar su desempeflo, contar con apertura a compartir
informacion relevante, buen acceso a internet y una computadora. Finalmente, deben tener la

posibilidad de participar en sesiones virtuales. La evaluacion de la experiencia Smartwasi
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concibe la mejora del rendimiento del negocio (50%), el resultado favorable de encuesta 360
de compafieros (15%), el resultado favorable de encuesta 360 de MIPYME (15%) y la

participacion en las sesiones (20%).
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Capitulo V. Modelo de Negocio

En el Capitulo V se explica el modelo de negocio planteado para la propuesta de valor
de Smartwasi. La primera parte del capitulo introduce el lienzo del modelo de negocio, la
segunda aborda la viabilidad de dicho modelo, la tercera se centra en la escalabilidad y
exponencialidad, y la ultima analiza la sostenibilidad del modelo de negocio.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

La misiéon del modelo de negocio Smartwasi es impulsar la adquisicion de
competencias esenciales para el progreso profesional y emprendedor de los estudiantes
universitarios de Gestion y Administracion. Este enfoque se centra en la aplicacion de
herramientas para identificar y resolver desafios especificos que enfrentan las micro, pequenas
y medianas empresas (MIPYMES) en un sector particular de la industria.

La vision de Smartwasi es ser reconocidos como lideres en el fortalecimiento de
competencias para los estudiantes de las carreras de ciencias administrativas siendo un
referente en la formacion integral y empleabilidad. Se busca crear un impacto significativo en
los estudiantes a fin de alcanzar sus metas profesionales contribuyendo al crecimiento social y
economico de nuestra comunidad.

El enfoque de Smatwasi sera el desarrollo de competencias esenciales es prioritario para
el crecimiento profesional de los estudiantes, incrementar el nivel de empleabilidad y la
solucion de problemas emergentes en la region. Prepararlos en temas relacionados al liderazgo,
resolucion de conflictos, manejo de competencias blandas, capacidad emprendedora e
innovacion, asi como adaptacion al cambio, seran temas relevantes para empoderar a los
estudiantes de ciencias administrativas y que destaquen en el actual mercado competitivo
laboral.

Se aspira a ser reconocidos como un centro de excelencia académica y emprendedora,

destacando por nuestra metodologia de ensefianza practica y personalizada, asi como por la



52

repercusion que se genera en el desarrollo de las MYPIMES y en el crecimiento economico de
las comunidades en las que operan. Nuestra vision incluye la consolidacion de una red de
exalumnos exitosos que, gracias a nuestra formacion, estan contribuyendo activamente al
desarrollo sostenible y la mejora continua de la sociedad en general. El canvas del modelo de
negocio se elabora de acuerdo con el formato de Osterwalder y Pigneur (2011) en el cual
expone los fundamentos para concebir, ofrecer y obtener valor, dividiéndolos en nueve
modulos esenciales, los cuales se detallan a continuacion.
5.1.1 Segmentos del Mercado objetivo

Smartwasi ha tomado como segmento de clientes a estudiantes universitarios de quinto
y décimo ciclo de las carreras de Gestion y Administracion en Lima Metropolitana.
5.1.2 Propuesta de valor

Una experiencia de fortalecimiento de competencias y capacidades blandas, de
liderazgo, de emprendimiento, innovacion y transformacion digital requeridas por las empresas
dirigida para jovenes universitarios del grupo de carreras de Gestion y Administracion. Esto a
partir de la ejecucion de proyectos reales y de colaboracion con MYPES donde puedan mejorar
su rendimiento a través de los cursos especialmente disefiados y orientados a generar resultados
cuantificables y de impacto.
5.1.3 Canales

Smartwasi utiliza los medios digitales, redes sociales para poder realizar el marketing
respectivo y obtener la atencion de los estudiantes universitarios, asi también mediante pagina
web, correo electronico, webinars gratuitos y uso de networking con las universidades.
5.1.4 Relacion con los clientes

La conexion con la comunidad de estudiantes universitarios es cercana y personalizada
a través de asesoria virtual mediante videoconferencia o videollamada para atender cualquier

consulta de los clientes, asi como mediante la pagina web.
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5.1.5 Fuentes de ingreso

Los ingresos de Smartwasi provienen de los pagos para la matricula a nuestro programa
para la experiencia Smartwasi, también las suscripciones mensuales para ganar mas referidos
€so como ingresos a corto plazo. Se podria pensar en otro tipo de ingreso a mediano plazo
ofrecer servicios de consultoria a MIPYMES por parte de los egresados de la experiencia
Smartwasi, asi como también otro posible ingreso seria la generacion de alianzas con empresas
u otras MIPYMES para la generacion de apoyo economico.
5.1.6 Recursos clave

La metodologia Smartwasi para capacitar al estudiante universitario de ciencias
administrativas y gestion en competencias necesarias para mejorar su empleabilidad y a su vez
favorecer el trabajo conjunto con las MIPYMES ayudédndolas a solucionar su problematica.
También el acceso a mentores con reconocida trayectoria en diversos ambitos que brindaran su
apoyo y soporte mientras estén en la experiencia Smartwasi.
5.1.7 Actividades Clave

Crear la metodologia Smartwasi mejorar la competitividad de los estudiantes
universitarios de las carreras de Gestion y Administracion, creando alianzas estratégicas con
MIPYMES con el objetivo de que los participantes elaboren proyectos de alto impacto para el
desarrollo organizacional de estas entidades mediante estrategias de innovacion, teniendo una
evaluacion constante garantizando el éxito de nuestra metodologia. Asi como también, generar
una red de contactos importantes cuyo fin es el aumento de la tasa de empleabilidad en los

egresados del programa.

5.1.8 Socios Clave
Las asociaciones estudiantiles universitarias quienes generan el efecto multiplicador en

la difusion de nuestro proyecto, asimismo las redes de egresados y las mismas universidades
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con quienes se coordina reuniones para explicarles nuestra propuesta y puedan servir de nexo
con los estudiantes, todo con el fin de ayudarlos a generar experiencias vivenciales con las
MIPYMES y entender la problematica del mercado peruano. También se mantiene como socios
a las MIPYMES de distintos sectores de la industria quienes estén interesados en beneficiarse
de este programa, también el ministerio de la produccion para tener mayor comunicacion con
diversos sectores en la industria.
5.1.9 Estructura de costos

Los gastos de personal a los mentores y coordinador del programa son importantes para
que este programa se pueda realizar, también al area de marketing y comunicador digital para
manejo de redes sociales, pago del dominio y hosting de la pagina web que son fijos. Gastos
variables el tema de las relaciones publicas para obtener aliados estratégicos, asi como
promotores.

Figura 19
Business Model Canvas
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5.2. Viabilidad del modelo de negocio

El analisis financiero constituye la herramienta primordial para examinar y administrar

las operaciones de cualquier entidad, delineando su posicion financiera con proyeccion hacia

el futuro. Es necesario evaluar aspectos como la rentabilidad, la generacion de beneficios y el

retorno de inversion a lo largo de un periodo de tiempo. En el Modelo de negocio Smartwasi

se deben tener en cuenta las siguientes fuentes de ingreso y egreso de dinero para iniciar el

flujo de caja y proyeccion de estados financieros.

Fuentes de ingresos:

Matricula de estudiantes: los ingresos principales provendran de la inscripcion de los
estudiantes que paguen por participar de la formacion.

Suscripciones: otra fuente de ingreso son las suscripciones mensuales que les daran
acceso a boletines especiales, rebinar con mentores, consultas para absolver dudas y
toda informacion de actualidad.

Servicios de consultorias: una vez terminada la participacion en el programa Smartwasi,
se podria ofrecer el servicio de consultoria a las MIPYMES, con esta metodologia se
podrian generar ingresos adicionales.

Alianzas estratégicas: se podria buscar la generacion de alianzas estratégicas con
empresas que deseen contar con los estudiantes o egresados del programa Smartwasi

mediante un apoyo econdémico.

Costos iniciales y operativos:

Personal: se considera los sueldos para los mentores, coordinador y personal de apoyo
Tecnologia: pagina web, dominio y hosting, software de videoconferencia

Material didactico: manual de usuario, videos

Marketing y promocion:
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Teniendo en cuenta que la demanda de capacitacion en competencias digitales, blandas
y de emprendimiento son cada vez mas requeridas por diversas instituciones por el hecho que
se evidencia dificultades en la relacion entre las personas en un centro laboral, asi como
necesidad por parte de las personas en evaluar si trabajar en una empresa o crear su propio
negocio hace indispensable este tipo de modelo de negocio, sobre todo bajo un enfoque en la
oportunidad de pasar los conocimientos teoricos a la practica al trabajar con MIPYMES,
haciendo un analisis de la realidad peruana, del emprendedor peruano y de lo que realmente
necesita para poder iniciar o avanzar su emprendimiento. Esto hace que siempre haya la
necesidad de tener este tipo de oportunidades generando un portafolio excelente para su CV al
momento de postular a un empleo. Se genera asi una demanda permanente del mercado, pero
si hubiera cambios en el mercado, se toma riesgos para expandir el modelo de negocio hacia
otro publico objetivo que no solo serian los estudiantes de Gestion y Administracion, si no
estudiantes universitarios de diversas carreras profesionales que también estan interesados en
mejorar sus niveles de empleabilidad y que en algunos casos no tienen la formacion necesaria
en competencias blandas, digitales y emprendimiento y que de todas maneras van a necesitar
este tipo de capacitacion y, como, desde sus carreras pueden cooperar a la mejora de las

MIPYMES.

5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

El objetivo de trabajo de Smartwasi es ser una entidad que proporcione oportunidades
con el proposito de incrementar las oportunidades laborales de los jovenes de Gestion y
Administracion de Lima Metropolitana con miras a expandirse a otras regiones del Pert y
Latinoamérica. Se busca cubrir una necesidad insatisfecha mediante el servicio de consultoria
que se le brinda a las MIPYMES, quienes constantemente requieren apoyo en varias areas,

financiera, contable, marketing, planeamiento y desarrollo, etc., por ello constantemente
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recurren a servicios de consultoria esto crea una necesidad que se cubre la oportunidad con la
finalidad que los estudiantes apliquen todas las ensefianzas adquiridas en la universidad, esto
genera también la escalabilidad del negocio.
5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

Smartwasi se orienta sobre resultados orientados a 4 principios fundamentales: las
personas, el planeta, el placer y el profit (Casado, 2021) considerando las dimensiones social,
econémica y medioambiental. Mediante un cuadro de mando de reputacion se prevé la
medicion del indice global de reputacion impulsando comportamientos favorables con los
diferentes stakeholders de la propuesta de valor, incluyendo cliente, sociedad, inversor,
empleado y medios.

Ademéds, los proyectos a ser implementados en las MIPYMES consideran la

conservacion del medio ambiente para generar un impacto positivo en la sociedad y el entorno.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

En el Capitulo VI se presenta los resultados de la validacion de los componentes de la
propuesta y el modelo de negocio. En la primera seccion se describe la validacion de la
deseabilidad de la solucion. En la segunda seccion se presenta la validacion de la factibilidad.
Finalmente, en la tercera seccion se presenta la validacion de la viabilidad.

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

Con el fin de confirmar la deseabilidad de la solucidn, se presentd a los alumnos de
Gestion y Administracion a una reunion virtual donde se planted el tema de la empleabilidad y
el modelo de negocio de Smartwasi (MVP) y se plante6d la hipotesis de la solucion del
problema, con el propésito de llevar a cabo la evaluacion de la preferencia de los usuarios a la
solucion planteada se les realiz6 algunas preguntas mediante el mentimeter para poder obtener
sus primeras impresiones de la presentacion realizada del modelo de negocio y satisfaccion. Se
colocaron las respuestas obtenidas en una matriz de feedback para a partir de alli poder analizar
las palabras clave, que tanto les gusto la idea, que dudas o consultas quedaron en el tintero,
nuevas ideas que pueden salir de la propuesta de solucion inicial y que cosas se pueden mejorar
de la propuesta planteada a los estudiantes. Luego de ello se planted la priorizacion de las
respuestas obtenidas en la matriz de feedback para dar paso la validacion de la deseabilidad.

6.1.1. Hipdtesis para validar la deseabilidad de la solucion

Dentro de las respuestas obtenidas con opiniones positivas a la deseabilidad de la
solucidn se identifica que la propuesta de Smartwasi contribuye a mejorar la empleabilidad y
potencia el networking profesional. Ademads, se valora el desarrollo de competencias y se
destaca el apoyo a las MIPYMES como medio para poner en practica los conocimientos
adquiridos en la universidad. También se plantea algunas sugerencias como tener una
plataforma de ofertas laborales seguras, muchos estudiantes buscan tener oportunidades para

postular a puestos laborales con mejores opciones salariales, o donde puedan demostrar sus
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competencias sin tener que demostrar alguna experiencia, esta propuesta de negocio facilita
ello.

Entre las dudas que se plantearon estuvieron: “;Si podrian tener la oportunidad de
aprender inglés?, ;Si habra un limite de edad?, ;nos brindaran algun certificado? ;Si el
programa acaba a las 8 semanas o habra algo mas extra?”. Estas interrogantes se pasan a

explicar en la nueva demostracion de la solucion.

Factores innovadores Hipotesis Iniciales

Los estudiantes universitarios valoran fijar un horario de aprendizaje,

Flexibilidad en el pago, horario y ubicacién que sea virtual y tener flexibilidad en el pago.

Los estudiantes universitarios valoran que el contenido sea de
Contenido propuesto vanguardia en materia de emprendimiento e innovacion. Despierta el
interés que sean aplicados a MIPYMEs.

Precios accesibles Los estudiantes universitarios valoran la escala de precio propuestas.

Los estudiantes universitarios estan dispuestos a tomar el servicio mas

Periodicidad =
de 1 vez al afio
Servicio exclusivo para estudiantes de Los estudiantes universitarios valoran que el servicio sea exclusivo
Gestion y Administracion para estudiantes de Gestion y Administracion
Retroalimentacion y acompafiamiento de Los estudiantes universitarios aprecian recibir retroalimentacion y
facilitadores acompanamiento de parte de los facilitadores.

Los estudiantes universitarios valoran que el servicio tomado tenga un
Impacto en las MIPYMEs impacto en las MIPYMEs y a traves de ellas se contribuya a mejorar la
estructura empresarial del pais.

6.1.2. Experimentos empleados para validar las hipdtesis

Para validar las hipotesis se realizaron algunas pruebas como entrevistas, taller de
validacion de MVP y encuestas, las cuales permitieron obtener datos como las métricas de
usabilidad, informacidn estadistica de preferencias y sugerencias a la propuesta de negocio.

Luego, se procedio a realizar un taller de validacion de MVP donde se concluy6 que,
de los 20 asistentes en la presentacion de Smartwasi, 18 tuvieron como prioridad la aplicacion
de conocimientos adquiridos a MIPYMES y 12 sugirieron contar con una plataforma de ofertas
laborales seguras. Ademas, 19 manifestaron tener desafios para insertarse en el mercado
laboral, 15 indicaron que carecen de competencias blandas, digitales, capacidad emprendedora

y competencias de su carrera de eleccion.
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Adicionalmente, se realiz6 una encuesta virtual dirigida a 180 estudiantes universitarios
de las carreras de Gestion y Administracion en Lima. Se presenta el siguiente analisis de
resultados. Donde se encuentran los siguientes resultados:

Figura 20
Ciclo en curso los estudiantes universitarios

Segtin la Figura 20 se visualiza que el 19% de los encuestados manifiestan que se
encuentran en el quinto ciclo, 11% sexto ciclo, 2% séptimo ciclo, 38% octavo ciclo, 2% noveno
ciclo, 20% décimo ciclo y 8% egresados.

Figura 21
Geénero de los estudiantes universitarios

37%

= Masculino

= Femenino

63%

En la Figura 21, el 63% de los encuestados se identifican con el género femenino,

mientras que el 37% con el género masculino.
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Figura 22
Busqueda de practicas preprofesionales

= Si
= No

En la Figura 22, el 77% de los encuestados manifiestan que se encuentran en una
busqueda activa de practicas preprofesionales.

Figura 23

Participacion de alguna experiencia extracurricular o voluntariado durante la estancia
universitaria

44% = Si

56% = No

En la Figura 23, el 44% de los participantes sefialan que han tenido alguna experiencia
extracurricular durante su etapa universitaria.

Figura 24
Nivel de aceptacion de la propuesta de servicio

3% 7%

\\

= Si
= No

= Tal vez

90%

En la Figura 24, 90% de los encuestados sefialan que estan interesados en la propuesta de valor

de Smartwasi.
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Figura 25
Posibilidad de adquisicion de servicio propuesto

En la Figura 25, los encuestados en la propuesta de valor sefialan que un es 68% muy
probable que tomen el servicio, mientras que un 24% es probable que lo tome. Con ello, se
valida el nivel de interés en el servicio.

Figura 26
Disposicion a pagar

En la Figura 26, el 63% de los encuestados estan dispuestos a pagar por el servicio entre

S/ 300y S/ 450. Mientras que, el 13% pagaria entre S/200 y S/ 300. A partir de estos datos, se

plantea que el precio del servicio de Smartwasi sera S/ 299.
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Figura 27
Disposicion al numero de veces de toma de servicio durante un ano

3% 2%

37% = 1 vez al afio
= 2 veces al afio
= 3 veces al afo

= 4 veces al afio

= 5 veces al afio

41%

En la Figura 27, 37% de los encuestados sefialan que tomarian el servicio solo una vez

en el ano. Por otro lado, 41% lo haria dos veces al ano.

Tabla 9
Factores mas valorados de la toma de servicio
Valoracion
1 2 3 4 5

Precio 4% 21% 29% 25% 21%

Experiencia 1% 5% 14% 24% 56%

Networking 2% 4% 7% 25% 61%

Aprendizaje 1% 3% 19% 21% 56%

Duracion 6% 17% 18% 31% 28%

Seglin la Tabla 9, los factores criticos mas valorados (puntaje de 4 y 5) por los
encuestados al momento de adquirir el servicio son 3: la experiencia con un 80%, networking,
con 86%, y finalmente aprendizaje con 77%. Por lo anterior expuesto, se valida la hipdtesis de
solucion planteada.

El mercado potencial es de 134,010 estudiantes de gestion y administracion en Peru, de
esta cantidad, el 77% sefiala estar buscando practicas preprofesionales, lo cual representa
103,188 estudiantes como mercado potencial por mercado efectivo. Posteriormente, se analiza
la cantidad de estudiantes interesados en adquirir la propuesta de valor (99%) y con un interés

muy probable de adquirirlo (68%), se tiene un mercado disponible de 67,466 estudiantes.
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Luego, 76% de los encuestados sefialan que estarian dispuestos a pagar entre 200 a 450 soles,
por lo tanto, el mercado efectivo es de 52,794 estudiantes. El consumo per capita se calcula en
base a la cantidad de veces que se estaria dispuesto a tomar el servicio por el porcentaje parcial
del total, como resultado el consumo per capita es de 1.9 veces al afio. Por ello, la demanda
potencial es el consumo per capita por el mercado efectivo, con 101,983 participantes. En la
Tabla 10, se visualiza las cantidades del mercado potencial, mercado potencial por habito de

consumo, mercado disponible, mercado efectivo, consumo per capita y demanda potencial.

Tabla 10

Demanda potencial de Smartwasi
Estimacion Cantidad
Mercado potencial 134,010

Mercado potencial por habito de 103,188
consumo (77%)

Mercado disponible (99%) 102,156
Mercado disponible 2 (68%) 69,466
Mercado efectivo (76%) 52,794
Consumo per capita 1.9
Demanda potencial 101,893

6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion
6.2.1. Plan de mercadeo

Detallar los objetivos, segmentos de mercado, el analisis de competidores, precios y el
marketing mix.

Publicidad:

Para dar a conocer nuestro producto, se utiliza una combinacion de plataformas y
medios sociales que actualmente usan los estudiantes universitarios. Estas plataformas
incluiran TikTok, Instagram y una pagina web lo que permite alcanzar a nuestro publico
objetivo de manera efectiva. En la plataforma de TikTok e instagram se cred la cuenta

(@Smartwasi_pe.
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Figura 28
Instagram de Smatwasi

Se desarrolla la siguiente matriz de riesgos, considerando 5 riesgos positivos y 5 riesgos
negativos que tienen la probabilidad de impactar en la introduccion al mercado y crecimiento:

Tabla 11
Matriz de riesgos del negocio

Riesgo Tipo de Probabilidad Impacto Nivel de
riesgo riesgo
Ganar un concurso de financiamiento de fondos no Positivo Media Alto Alto

reembolsables

Las universidades estan interesadas en nuestra propuesta de Positivo Media Medio Moderado
valor

Una empresa privada compra la idea de negocio Positivo Media Alto Alto
Expansion del negocio a otros paises Positivo Alta Alto Muy alto
Colaboracion estratégica con una entidad ptblica Positivo Alta Medio Alto

Los competidores pueden copiar la propuesta de valor Negativo Alta Alto Muy alto
Incumplimiento de los contratos de tercerizacion Negativo Alta Alto Muy alto
Presupuesto insuficiente para cubrir costos operativos Negativo Media Alto Alto

La marca no esta disponible en Indecopi Negativo Baja Alto Moderado
La propuesta de valor no sea deseable Negativo Baja Alto Moderado

La valoracion de cada riesgo se realizo utilizando una matriz de riesgos 3x3. Segun el analisis,

el plan de respuesta a riesgos se encuentra enfocado en los siguientes:
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e Expansion del negocio a otros paises: Establecer un plan de entrada escalonado,
comenzando por un mercado objetivo inicial como México antes de expandirse a otros
paises.

e Los competidores pueden copiar la propuesta de valor: Mantener una constante
innovacion y mejora en la propuesta de valor para mantenernos a la vanguardia y
diferenciarnos de los competidores.

e Incumplimiento de los contratos de tercerizacion: Establecer acuerdos y contratos
claros y detallados que especifiquen las responsabilidades, plazos, entregables y
medidas de rendimiento esperadas con mecanismos de seguimiento y supervision para
garantizar el cumplimiento de los contratos, como revisiones periodicas de desempefio

y comunicacion regular con los proveedores.

6.2.2. Plan de operaciones

Smartwasi es una experiencia formativa que busca mejora la empleabilidad de
estudiantes universitarios de las carreras de Gestion y Administracion en la ciudad de Lima. Su
modelo se basa en reunir a jovenes talentos que entrenados por un marco metodoldgico agil y
enfoque en poner en practica lo aprendido, mejoran sus competencias, a la vez que MIPYMES
aumentan su rendimiento.

Para llevar a cabo las operaciones de Smartwasi, se requieren diversos recursos
tangibles e intangibles, un equipo humano comprometido y las generaciones de alianzas
estratégicas, a fin de que la participacion de Smartwasi sea relevante y considerable en el
ecosistema de negocios. Se contard con una pagina web donde canalizard el proceso de
postulacion de jovenes universitarios a la experiencia formativa, brindara informacién general

de la empresa, su impacto y se visibilizara el impacto de su operacion.
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Se presenta el analisis de cadena de valor de Smartwasi, bajo el modelo de Michael
Porter, a fin de descomponer las actividades en diferentes categorias para entender mejor como
se crea y entrega valor.

Figura 29
Cadena de valor de Smartwasi

Los macroprocesos identificados son los que se presentan en la Tabla 12.

Tabla 12
Macroprocesos de Smartwasi

Macroproceso

Gestion de experiencia

Plataforma tecnologica

Reclutamiento de estudiantes universitarios
Captacion de MIPYMES

Disefo de experiencias y metodologias
Evaluacion y certificacion

Generacion de alianzas estratégicas

Seguimiento de Resultados y medicion de impacto

Para un brindar el servicio de Smartwasi se requiere una serie de macroprocesos que
respondan a la mejor experiencia tanto para el estudiante universitario como para la MIPYME.
En primer lugar, la gestion de experiencia implica el desarrollo de contenidos, metodologias y
dindmicas orientadas a mejorar la empleabilidad de los estudiantes universitarios. Esto conlleva
una revision y actualizacion constante a fin de adaptarse a los cambios en las demandas del

mercado laboral. En segundo lugar, la plataforma tecnoldgica juega un papel fundamental.
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Conlleva el desarrollo y mantenimiento de la pagina web y el apalancamiento en plataformas
existentes como Google Drive, Miro y Zoom para la entrega de contenido educativo y
actividades interactivas, asi como la implementacion de herramientas de aprendizaje en linea,
evaluacion y seguimiento del progreso de los estudiantes universitarios. Paralelamente y de
igual importante, el reclutamiento de estudiantes universitarios requiere estrategias de
marketing digital para atraerlos, seguido por un proceso de registro y admision en la plataforma
que evalua requisitos y preferencias de servicio. De la misma forma, la seleccion de MIPYMES
que cuenten con el perfil y exigencias de participacion.

El disefio de experiencias y metodologias es otro macroproceso esencial. Implica el
desarrollo de programas adaptados a metodologias &giles y centrados en mejorar la
empleabilidad, junto con la facilitacion efectiva, el aprendizaje activo y la aplicacion practica
de conocimientos a las MIPYMES. El macroproceso de evaluacion y certificacion es
fundamental para medir el progreso y validar las competencias adquiridas, mediante el disefio
de mecanismos de evaluacion y el otorgamiento de certificaciones reconocidas por Smartwasi.
Otro macroproceso importante es el de Generacion de alianzas estratégicas que involucran el
grado de relaciones que Smartwasi contard con universidades y MIPYMES a fin de adquirir el
contenido y aumentar las oportunidades de empleo de los jovenes universitarios. Finalmente,
el seguimiento de resultados y medicion de impactos que buscan implementar sistemas de
analisis para evaluar la efectividad de las experiencias y la empleabilidad de los graduados,
utilizando datos para realizar ajustes y mejoras basadas en resultados cuantificables.

Con respecto a las regulaciones, se presentan las siguientes:

- Ley N° 28079 El Poder Ejecutivo es autorizado para legislar en materia tributaria.

- Decreto legislativo N° 943. Indica que las organizaciones deben contar con RUC.

- Ley N°31072. Establece el marco juridico regulatorio para la sociedad de beneficio e

interés colectivo, denominada sociedad BIC.
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Se presenta en la Figura 30 el plan de implementacion. Empieza con el proceso de
planificacion, seguidamente a generacion de alianzas estratégicas donde se incide en el
ecosistema emprendedor y sistema universitario. Luego, se inicia el desarrollo de contenido de
experiencias, la convocatoria a facilitadores, seleccion de MIPYMES y aprobaciéon para la
apertura. Después, se procede a desarrollar la web e inicia la marcha blanca con 60 becas.
Posterior a ello, se realiza la experiencia, se miden los resultados y se publican.

Figura 30
Cronograma de implementacion

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Se elaboraron las siguientes hipotesis:

Hipotesis 1: E1 60% de los estudiantes universitarios entrevistados tienen problemas

para insertarse en el mercado laboral.

- Hipotesis 2A: El 70% de los estudiantes universitarios entrevistados carecen de
oportunidades para desarrollar su potencial en competencias blandas.

- Hipdtesis 2B: El 70% de los estudiantes universitarios entrevistados carecen de
oportunidades para desarrollar su potencial en competencias digitales.

- Hipdtesis 2C: El 70% de los estudiantes universitarios entrevistados carecen de
oportunidades para desarrollar tus capacidades emprendedoras.

- Hipotesis 3: E1 60% de estudiantes encuestados tiene dificultades para implementar

sus conocimientos adquiridos en la universidad
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En la validacion de la viabilidad de la solucion propuesta por Smartwasi, se llevara a

cabo un analisis financiero detallado para evaluar su efectividad y sostenibilidad abordando

aspectos clave, como el presupuesto de inversion, analisis financiero y simulacion Monte

Carlo.

6.3.1. Presupuesto de inversion

Para la elaboracion del presupuesto de inversion se realiza una proyeccion de ventas,

detallada en la Tabla 13, con la finalidad de establecer una estimacion anticipada de las

cantidades servicios vendidos de Smartwasi en un plazo de 05 afios.

Tabla 13
Proyectado de ventas
Afo 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Afo 5

Servicio Precio de venta Inscritos Ventas Inscritos Ventas Inscritos Ventas Inscritos Ventas Inscritos Ventas
Experiencia Smart $/.299.00 129800 /388,102 3,89300  $/.1,164,007 6489.00  S/.1,940,211 908400 S/2716116  11679.00 $/.3492,021
Wasi (ESW)
Suscripcion Smart /.348.00 805 $/.280,140 1775 1,617,700 2812 5/.978,576 3876 5/.1,348,848 4950  §/.1,722,600
Wasi anual (SSW)
Suscripcién base de $1.3,999.00 1 $/.3,999.00 4 $/.15,996.00 6 $1.23,994.00 9 $1.35,991.00 12 $/.47,988.00

datos anual (SBD)

En Perti hay 134,010 estudiantes del grupo de carreras de Gestion y Administracion durante

el semestre 2022-11 (SIU, 2023). La estimacion de las cuotas de mercado depende de qué tan

grande son los competidores, qué tantos competidores hay y qué tan similares son los

productos. En la Tabla 14 se presenta una guia para establecer el porcentaje de cuota de

mercado.
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Tabla 14
Guia de aproximacion de porcentaje de participacion de mercado
¢ Qué tan grandes son tus (Qué tantos competidores tienes? (Qué tan similares son sus (Cual parece ser su
competidores? productos a los tuyos? porcentaje?
GRANDES MUCHO SIMILARES 0-0.5%
GRANDES ALGUNOS SIMILARES 0-0.5%
GRANDES UNO SIMILARES 0.5% - 5%
GRANDES MUCHOS DIFERENTES 0.5% - 5%
GRANDES ALGUNOS DIFERENTES 0.5% - 5%
GRANDES UNO DIFERENTES 10% - 15%
PEQUENOS/MEDIANOS MUCHOS SIMILARES 5% -10%
PEQUENOS/MEDIANOS ALGUNOS SIMILARES 10% - 15%
PEQUENOS/MEDIANOS MUCHOS DIFERENTES 10% - 15%
PEQUENOS/MEDIANOS ALGUNOS DIFERENTES 20% - 30%
PEQUENOS/MEDIANOS UNO SIMILARES 30% - 50%
PEQUENOS/MEDIANOS UNO DIFERENTES 40% - 80%

Nota, Adaptado de Fundacion E, Macro Plan. Guia de disefio. Mentoria para el emprendedor.

Durante un periodo de 5 afios se plantean las siguientes cuotas de mercado objetivo,
determinadas a partir de una estimacion triangular con 3 escenarios (optimista, mas probable y

pesimista) en base a la demanda potencial de 101,893 participantes.

Tabla 15
Estimacion de la cuota de mercado a 5 arios
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Escenario pesimista 0.50% 2.50% 5.00% 8.00% 9.50%
Escenario mas probable 1.32% 3.96% 6.11% 9.25% 10.89%
Escenario optimista 2.00% 5.00% 8.00% 9.50% 14.00%
Cuota de mercado 1.27% 3.82% 6.37% 8.92% 11.46%
Mercado objetivo 1,298 3893 6489 9084 11679

La Tabla 15 presenta la estimacion de cuota de mercado a un plazo de 5 afios considerando
un promedio entre los 3 escenarios.
A continuacion, se presentan las cuotas de mercado, asi como las estrategias para
alcanzarlas:
e Cuota de mercado del 1.27% en el afio 1: El emprendimiento inicia en Lima, se

concentra en una region piloto para establecer una presencia solida antes de la
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expansion. Se implementa campafias de marketing digital para generar conciencia
y atraer a los primeros usuarios, asi como asociaciones con instituciones educativas
y empresas locales para fortalecer la credibilidad.

e Cuota de mercado del 3.82% en el afio 2: Se expande la presencia a regiones
adicionales, aprovechando los aprendizajes del primer afio. Se intensifica las
estrategias de marketing, incorporando testimonios y casos de éxito. Se mejora la
propuesta de valor con nuevas caracteristicas basadas en la retroalimentacion de los
usuarios.

e Cuota de mercado del 6.37% en el afio 3: Se amplia la cobertura a nivel nacional,
manteniendo una atencion especial en areas con alta demanda. Se implementa
programas de fidelizacion para retener a los usuarios existentes y fomentar la
recomendacién boca a boca. Adicionalmente, se diversifica los proyectos para
atraer una variedad de usuarios.

e Cuota de mercado del 8.92% en el afio 4: Explorar oportunidades para expandirse
a mercados internacionales, comenzando por regiones geograficamente cercanas.
Y, se buscan asociaciones con empresas internacionales.

e (Cuota de mercado del 11.63% en el afo 5: Se fortalece la presencia en los mercados
internacionales identificados como clave y se implementa programas de
responsabilidad social corporativa para fortalecer la imagen de la marca y aumentar
la lealtad del usuario.

Adicionalmente, el objetivo de venta se plantea 480 suscripciones por ano, 30% de
retencion y 10% de captacion del servicio. Se proyectan S/ 12,321,857 en un plazo de 5 afios,
en la proyeccion de ventas se proponen 3 servicios:

e Experiencia Smartwasi (ESW): Se establece el precio de S/299 soles, el servicio incluye

el programa de 8 semanas, se planea abrir 3 programas por mes (textil, agro y calzado)
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teniendo un total de 1298 inscritos en el primer afio con 11,679 inscritos al finalizar los
5 afos.

Suscripcion Smartwasi (SSW): Se establece un precio S/350 soles, el servicio considera
acceso a una membresia anual con la posibilidad de participar en la red de networking
y eventos de Smartwasi. Se estima 610 suscripciones en el primer afo con 2195
suscripciones al finalizar los 5 afos.

Suscripcion de base de datos anual (SBD): Otra fuente de ingresos es la suscripcion de
base de datos de donde se refleje la informacion de los participantes. Esta tiene un
precio anual de S/4,000 nuevos soles y serd ofrecida a diversos head-hunters o empresas
reclutadoras.

El presupuesto de inversion se ha planificado para un periodo de 12 meses, con los

siguientes inputs de valor:

Efectivo minimo (6 meses de gastos): S/66,000.
Aporte de socios: S/10,000.

Aporte inversionistas: S/80,000.
Gasto MVP: S/72,612.

Objetivo suscripcion SSW: 40.
Costo licencia Zoom: S/176.
Licencia Mighty Networks: S/.122.
Costo mentores: S/2,000.

Tasa de impuesto: 29.5%.

Factor de impuesto a la renta: 1.86%
PPC: 0.

PPI: 0.

PPP: 10.
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e Tasa anual: 8.80%.
e Tasa mensual: 0.73%
En la Tabla 16 se presenta la linea de capital de trabajo con los montos de caja, cuentas por

cobrar, inventario y cuentas por pagar.

Tabla 16

Linea de capital de trabajo
Linea de capital de trabajo Monto
Caja S/.66,000
Cuentas por cobrar S/.0
Inventario S/.0
Cuentas por pagar S/.1,944
Capital de trabajo S/.64,056

En la Tabla 17 se presenta el plan de ingresos para los 12 meses, los primeros 6 meses
corresponden al desarrollo del MVP y los tltimos 06 incluyen la proyeccion de ingresos de los
3 servicios planteados.

Tabla 17
Presupuesto Efectivo (Ingresos)

En la Tabla 18 se presenta el plan de egresos, los primeros 6 meses se incluye la
contratacion de los siguientes perfiles profesionales para el MVP:
e 01 analista de marketing y disefio UX.
e 01 analista de gestion de alianzas.
e 02 desarrolladores fullstack.
e 01 desarrollador de la experiencia Smartwasi.
Por otro lado, entre los gastos se encuentra el hosting y las licencias del sistema de gestion

de comunidades y Zoom.



Tabla 18
Presupuesto efectivo (Egresos)
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Es importante sefialar que el resultado de la caja negativa del segundo al sexto mes es

con el aporte de los socios e inversionistas de S/90,000.

En la Tabla 19 se presenta el plan de financiamiento, se tiene como requerimiento un

efectivo minimo por mes capaz de subvencionar 06 meses de gasto, equivalente a S/66,000,

por ello se requiere de un préstamo bancario de S/37,399, el cual serd pagado en un periodo de

12 meses. Al finalizar el afo, la caja acumulada serd de S/203,580.

Tabla 19

Presupuesto Efectivo (Necesidades de financiamiento)

Andlisis de Mes 1 Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Nueva deuda LP
Deuda (Saldo)
Amortizacion
Intereses
Resultados de la caja (Con préstamos) $/.75,678
$/.75,678

-5/.14,322

Saldo acumulado (Con préstamos) 5/.61,355

6.3.2. Andlisis financiero

-5/.16,322
$/.45,033

-5/.13,822
/31,210

-5/.13,822
5/.17,388
Objetivo

5/.37,399

5/.48,886
5/.66,274
5/.66,000

$/.34,406.37 S/.31,391.53 5/.28,354.58 5/.25,295.36 5/.22,213.71 5/.19,109.46

5/.2,993
§/.274.26
5/.9,467
$/.75,741
$/.66,000

5/.3,015
§/.252.31
5/.17,305
5/.93,046
5/.66,000

$/.3,037
$/.230.20
5/.17,827
5/.110,873
5/.66,000

5/.3,059
5/.207.93
5/.25317

5/.136,190

5/.66,000

5/.3,082
5/.185.50
5/.33,293
5/.169,482
5/.66,000

5/.3,104
5/.162.90
$/.34,098

5/.203,580

5/.66,000

La proyeccion de los estados financieros a 5 afos se presenta en la Tabla 20. La utilidad

neta es positiva y presenta un crecimiento constante durante los primeros 5 afios. Se considera

los siguientes supuestos de valor:

e Inversion de socios: S/90,000.

e (Costo de ventas: 25.23%.
e (asto de ventas: S/78,000.

e Gastos generales: S/54,000.
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e Crecimiento administrativo y ventas anual: S/30,000.
e Comision por ventas: 2%.
e Tasa de banco: 8.8%.

e (Caja minima S/66,000.

Tabla 20
Proyeccion de Estados Financieros
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Ventas S/.672,241 S/.1,797,703  S/.2,942,781 S/.4,100,955 S/.5,262,609
Costo de Ventas S/.169,629 S/.453,620 S/.742,561 S/.1,034,807 S/.1,327,931
Utilidad Bruta $/.502,612 S/.1,344,083 S/.2,200,220 S/.3,066,148 S/.3,934,678
Gastos generales y administrativos S/.54,000 S/.84,000 S/.114,000 S/.144,000 S/.174,000
Gastos comerciales y de venta S/.78,000 S/.108,000 S/.138,000 S/.168,000 S/.198,000
Depreciacion S/.3,750 S/.5,250 S/.6,750 S/.8,250 S/.6,000
Comisién por ventas S/.13,445 S/.35,954 S/.58,856 S/.82,019 S/.105,252
Utilidad Operativa S/.357,167 S/.1,116,129 S/.1,889,364 S/.2,672,129 S/.3,457,426
Intereses S/.3,291 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Utilidad antes de impuestos S/.353,876  S/.1,116,129 S/.1,889,364 S/.2,672,129 S/.3,457,426
Impuestos S/.104,394 S/.329,258 S/.557,362 S/.788,278 S/.1,019,941
Utilidad Neta S/.249,483 S/.786,871 S/.1,332,002 S/.1,883,851 S/.2,437,485

A fin de complementar el analisis financiero, se calcula el costo del accionista, teniendo
un resultado de 20.93% usando la férmula del CAPM con los siguientes supuestos de valor:
RE = RF + fapalancada * Prima de mercado + Riesgo Pais
Se asume la tasa libre de riesgo como 3.32% segtin Kallpa (2010) y el Beta por sector tiene un
valor de 1.1. segin Damoradan (2023). Para el calculo del beta apalancada se obtuvo por medio

de la siguiente formula:
wd
Bapalancada = (1 + (1 —IR) * (m)

Se obtuvo un valor de 2.26 para la beta apalancada. Finalmente, el valor de la prima de mercado
se estim6 en 6.94% segin Damoradan (2023) y el riesgo pais tuvo un valor de 1.9% obtenido

de Gestion (2023).

Luego se calcula el WACC con un resultado de 12.09 %, para ello se considera la
siguiente formula y supuestos de valor:

WACC = WD x RD2 + WE = RE
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La tasa de interés fue de un 8.80% seglin la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS)
(2023); mientras que la tasa de interés después de impuestos fue de 6.20%. Para el desarrollo
del proyecto se considerd un peso de deuda (WD) del 60% y peso del patrimonio (WE) en

40%.

En la Tabla 21 se presenta el flujo de caja, el VAN econdmico de Smartwasi es mayor que 0
con S/3,915,829 (considerando una tasa de cambio de 3.86 al 08/02/2023 (Gestion, 2024), el
VAN en dolares americanos seria $ 1,014,316) y el TIR de 259.48% es mayor que el WACC

de 12.09%, lo cual significa que el proyecto es viable econdémicamente.

Tabla 21
Flujo de caja
Periodo Aiio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Aiio 5

Ventas S/.672,241 S/.1,797,703  S/.2,942,781 S/.4,100,955 S/.5,262,609
Costo de ventas S/.169,629 S/.453,620 S/.742,561  S/.1,034,807 S/.1,327,931
Utilidad bruta S/.502,612 S/.1,344,083 S/.2,200,220 S/.3,066,148 S/.3,934,678
Gastos generales y administrativos S/.54,000 S/.84,000 S/.114,000 S/.144,000 S/.174,000
Gastos comerciales y de venta S/.78,000 $/.108,000 S/.138,000 S/.168,000 $/.198,000
Comisién por ventas S/.13,445 S/.35,954 $/.58,856 $/.82,019 $/.105,252
EBITDA S/.357,167 S/.1,116,129  S/.1,889,364 S/.2,672,129 S/.3,457,426
Depreciacion S/.3,750 S/.5,250 S/.6,750 S/.8,250 S/.6,000
EBIT S/.353,417 S/.1,110,879 S/.1,882,614 S/.2,663,879 S/.3,451,426
Impuestos 29.50% S/.104,258 S/.327,709 S/.555,371 S/.785,844 S/.1,018,171
Depreciacion $/.3,750 $/.5,250 $/.6,750 S/.8,250 $/.6,000
NOPAT S/.252,909 S/.788,420 S/.1,333,993  S/.1,886,285 S/.2,439,255
CAPEX (Gasto MVP) /.72,612

Inversiones en capital de trabajo S/.62,512 S/.104,658 S/.106,482 S/.107,699 S/.108,023 S/.0
Flujo de caja libre -S/.135,124 S/.148,252 S/.681,938 S/.1,226,293 S/.1,778,262 S/.2,439,255

VAN $/.3,915,263.03 Valor de la empresa segun el flujo de caja libre
TIR 259.48%
IR $/.30

Por otro lado, se ha determinado el flujo de caja del accionista en la Tabla 22, con un VAN de
S/3,917,227.92 (aproximadamente $ 1,014,825) y un TIR del 300.99% considerando un

WACC de 12.09%.

Tabla 22
Flujo de caja del accionista
Ao 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
+ Flujo de caja libre -S/.135,124 S/.148,252 S/.681,938 S$/.1,226,293 S/.1,778,262  S/.2,439,255
+ Desembolsos S/.37,399
- intereses -S/.3,291
- amortizaciones -S/.37,399
+ escudo tributario de los intereses S/.971
Flujo de caja de patrimonio -S1.97,725 S/.108,532 S/.681,938 S/.1,226,293 S/.1,778,262 S/.2,439,255
VAN $/.3,917,227.92

TIR 300.99% Rentabilidad de los accionistas
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Con la finalidad de validar la hipotesis de la viabilidad del proyecto, se utiliza el modelo

de simulacion Monte Carlo. En la Tabla 23, se presenta la proyeccion de ingresos para 5 afios

considerando los escenarios muy pesimistas, pesimistas, esperados, optimistas y muy

optimistas.

Tabla 23

Proyeccion de ingresos

Afio Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos muy pesimistas 0% s/ 537,792.80 S/ 1,438,162.40 S/ 2,354,224.80 S/ 3,280,764.00 S/ 4,210,087.20
Ingresos pesimistas 10% S/ 605,016.90 S/ 1,617,932.70 S/ 2,648,502.90 S/ 3,690,859.50 S/ 4,736,348.10
Ingresos esperados 30% S/ 672,241.00 S/ 1,797,703.00 S/ 2,942,781.00 S/ 4,100,955.00 S/ 5,262,609.00
Ingresos optimistas 70% s/ 739,465.10 S/ 1,977,473.30 S/ 3,237,059.10 S/ 4,511,050.50 S/ 5,788,869.90
Ingresos muy optimistas 90% S/ 806,689.20 S/ 2,157,243.60 S/ 3,5631,337.20 S/ 4,921,146.00 S/ 6,315,130.80
Costo de ventas S/ 169,628.71 S/ 453,620.10 S/ 742,561.27 S/ 1,034,806.99 S/ 1,327,930.83
Desviacion est: 0.10 Media 0.252333174 0.252333174 0.252333174 0.252333174 0.252333174

En base a estos insumos, se procede a calcular el flujo de caja

libre considerando los 5

escenarios de estimacion de forma aleatoria con 1000 iteraciones. En la Tabla 24 se presenta

una de estas iteraciones con la finalidad de calcular su VAN y TIR.

Tabla 24

Proyeccion de ingresos

Afio Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Ao 5
Ingresos s/ 605,016.90 S/ 1,617,932.70 S/ 2,648,502.90 S/ 3,690,859.50 S/ 4,736,348.10
Costo de ventas s/ 121,072.23 S/ 125,992.86 S/ 667,396.80 S/ 1,341,943.00 S/ 1,801,999.56
Utilidad bruta s/ 483,944.67 S/ 1,491,939.84 S/ 1,981,106.10 S/ 2,348,916.50 S/ 2,934,348.54
Comision de ventas s/ 12,100.34 S/ 32,358.65 S/ 52,970.06 S/ 73,817.19 S/ 94,726.96
Gastos generales y administrativos s/ 54,000.00 S/ 84,000.00 S/ 114,000.00 S/ 144,000.00 S/ 174,000.00
Gastos comerciales y de ventas s/ 78,000.00 S/ 108,000.00 S/ 138,000.00 S/ 168,000.00 S/ 198,000.00
Utilidad operativa s/ 339,844.33 S/ 1,267,581.18 S/ 1,676,136.05 S/ 1,963,099.31 S/ 2,467,621.58
Depreciacion s/ 3,750.00 S/ 5,250.00 S/ 6,750.00 S/ 8,250.00 S/ 6,000.00
Ebit s/ 336,094.33 S/ 1,262,331.18 S/ 1,669,386.05 S/ 1,954,849.31 S/ 2,461,621.58
Impuestos s/ 99,147.83 S/ 372,387.70 S/ 492,468.88 S/ 576,680.55 S/ 726,178.37
Depreciacion s/ 3,750.00 S/ 5,250.00 S/ 6,750.00 S/ 8,250.00 S/ 6,000.00
Nopat s/ 233,196.51 S/ 884,693.48 S/ 1,170,167.16 S/ 1,369,918.76 S/ 1,729,443.21
Capex -S/ 72,612.00

Capital de trabajo

Flujo de caja libre -8/ 72,612.00 S/ 233,196.51 S/ 884,693.48 S/  1,170,167.16 S/  1,369,918.76 S/  1,729,443.21
VAN 4,063,179 WACC 7.64%

TIR 487%

IR 55.957

En la Tabla 25 considerando las 1,000 iteraciones se realiza un analisis estadistico a fin de

identificar la media, desviacion estandar, rango, minimo, maximo y cuenta del VAN.
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Tabla 25
Analisis VAN estadistico - Montecarlo

VAN estadistica - Montecarlo

Media 3,875,817
Desviacion estandar 634,267
Rango 3,596,182
Minimo 2,295,756
Maximo 2,360,134
Cuenta 1,000

En la Tabla 26 se presenta el resultado de las iteraciones, en el cudl existe una probabilidad del

86.47% de obtener un VAN superior al millén de ddlares.

Tabla 26
Resultados de las iteraciones con respecto al VAN
Resultado VAN Zeta Probabilidad > a Probabilidad < a

5,790,000 1.54 93.79% 621%
4,825,000 022 58.63% 41.37%
3,860,000 -1.10 13.53% 86.47%
3,088,000 -2.16 1.55% 98.45%
2,316,000 321 0.07% 99.93%

En la Figura 31 se presentan las 1,000 iteraciones de una forma grafica. Adicionalmente
se asumi6 una desviacion estandar constante para los costos de ventas durante los 5 afios
ascendente al 10%.

Figura 31
Simulacion Monte Carlo
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Capitulo VI1. Solucion Sostenible

En el Capitulo VII se presenta la relacion de la propuesta de valor de Smartwasi en relacion
con los ODS. En la primera seccion se detalla la relevancia social de la solucion y en la segunda
seccion, la responsabilidad social de la solucion.

7.1. Relevancia social de la solucion

En relacion con los ODS (objetivos de desarrollo sostenible) Smartwasi se encuentra enfocado
en los siguientes objetivos:

e ODS 4: Educacion de calidad: Smartwasi busca brindar a los estudiantes universitarios
una formacion practica que va mas alla de lo puramente académico, lo que se encuentra
alineado con el objetivo de asegurar una educacion inclusiva y de calidad para todos.

e ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico: Al mejorar el saber hacer, los
estudiantes universitarios dispondrédn de un portafolio de proyectos como experiencia
previa, lo cual contribuye a crear oportunidades de trabajo decente.

e ODS 17: Alianzas para lograr los objetivos: La colaboracién con universidades,
MIPYMES vy otros actores locales para la ejecucion de proyectos de alto impacto se
alinea con el espiritu de construir alianzas sélidas para lograr los objetivos de desarrollo
sostenible.

A fin de determinar el nivel de influencia en la solucion de los objetivos de desarrollo
sostenible (ODS) se plantea evaluar el nivel de cumplimiento de cada meta de los ODS 4, 8 y
17 a fin de evaluar el nivel de relevancia social. En la Tabla 27 se presenta la relevancia social

de los Objetivos de Desarrollo Sostenible,

Tabla 27
Relevancia social de los Objetivos de Desarrollo Sostenible
ODS N° de metas ODS N° Metas Tasa de
impactadas influencia
ODS 4: Educacion de calidad 10 3 30%
ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico 12 4 33.3%

ODS 17: Alianzas para lograr los objetivos 19 4 21%
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Se presenta el Flourishing Business Canvas en la Figura 32. En ella se explica el modelo
de negocios de Smartwasi en funcion a las areas econémico, social y ambiental.

Figura 32
Flourishing Business Canvas

7.2. Rentabilidad social de la solucion
La rentabilidad social de Smartwasi se calcula considerando tanto los beneficios sociales como
los costos sociales involucrados en la propuesta de valor.
Los ingresos sociales identificados son los siguientes:
e Impacto en MIPYMES: Los proyectos desarrollados podrian tener un impacto directo
en la mejora de la productividad y desarrollo de las MIPYMES.
e Ahorro el combustible: Al ser una solucion virtual, los estudiantes ahorran tiempo y
dinero en relacion con el transporte a un centro de formacion y las MIPYMES.
Los costos sociales identificados son los siguientes:

e Costo eléctrico por el uso de laptops



e Huella de carbono
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A continuacion, se presenta el VAN social de Smartwasi en la Tabla 28, con un VAN social de

S/4,810,448.21.
Tabla 28
VAN Social de Smartwasi
Inputs de valor Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Estudiantes 1,298 3,893 6,489 9,084 11,679
Estudiantes por Pyme 7 185 556 927 1,298 1,668
Sesiones por cliente 16 20,768 62,288 103,824 145,344 186,864
Horas por sesion 2 41,536 124,576 207,648 290,688 373,728
Impacto en Pymes S/ 500.00 $/.92,500 S/.278,000 S/.463,500 S/.649,000 S/.834,000
Ahorro de pasajes S/ 8.00 S/.166,144 S/.498,304 S/.830,592 S/.1,162,752 S/.1,494,912
Ingresos sociales S/.258,644 S/.776,304 S/.1,294,092 S/.1,811,752 S/.2,328,912
Consumo eléctrico (KW/H) 0.8 33229 99661 166118 232550 298982
Factor emision CO2 (KGCO2/Kwh) 0.62 20602 61790 102993 144181 185369
Costo emision CO2 0.1 S/.2,060 S/.6,179 $/.10,299 S/.14,418 S/.18,537
Costos sociales S/.2,060 S/.6,179 $/.10,299 S/.14,418 S/.18,537
Flujo de cajalibre S/.256,584 S/.770,125 S/.1,283,793 S/.1,797,334 $/2,310,375
Flujo de cajalibre S/.256,584 S/.770,125 S/.1,283,793 S/.1,797,334 $/.2,310,375
VAN S/.4,810,448.21
WACC 8.00%
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En el Capitulo VIII se detalla la propuesta de implementacion, el balance final y un

analisis para los inversionistas. En la primera seccion se detalla el plan de implementacion y la

distribucion del equipo de trabajo. En la segunda seccidn se presentan las conclusiones y en la

ultima, las conclusiones.

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

Se estima el inicio de las actividades de la experiencia Smartwasi para el mes de enero

2024. Teniendo en cuenta la fecha se plantea dos meses para poder armar el plan de marketing

en redes sociales tiktok e instagram para tener seguidores, asi como las coordinaciones para

generar alianzas con las MIPYMES. En la tabla 29 se presenta el diagrama de crecimiento

digital.

Tabla 29

Diagrama de crecimiento digital

Primer afio

Segundo afio

Tercer afio

Cuarto afio

Quinto afio

Redes sociales

Alianzas
MIPYMES

Experiencia
Smartwasi

Suscripcion
Smartwasi

Programa de
referidos

Proyectos
implementados

Fidelizacion

15 mil seguidores
en Tiktok e
Instagram

Lograr 60 alianzas
con MIPYMES

1,298 usuarios

610 suscripciones

10% de los
usuarios
registrados
recomiendan el
servicio a otras
personas

30 proyectos
implementados

NPS del 30%

50 mil seguidores
en Tiktok e
instagram

Lograr 70 alianzas
con MIPYMES

3,893 usuarios

1052 suscripciones

15% de los usuarios
registrados
recomiendan el
servicio a otras
personas

100 proyectos
implementados

NPS del 50%

100 mil seguidores
en Tiktok e
Instagram

Lograr 100 alianzas
con MIPYMES

6,489 usuarios

1445 suscripciones

20% de los usuarios
registrados
recomiendan el
servicio a otras
personas

200 proyectos
implementados

NPS del 70%

140 mil seguidores
en Tiktok e
Instagram

Lograr 150 alianzas
con MIPYMES

9,084 usuarios

1822 suscripciones

40% de los usuarios
registrados
recomiendan el
servicio a otras
personas

350 proyectos
implementados

NPS del 80%

190 mil seguidores
en Tiktok e
Instagram

Lograr 210 alianzas
con MIPYMES

11,679 usuarios

2195 suscripciones

50% de los usuarios
registrados
recomiendan el
servicio a otras
personas

500 proyectos
implementados

NPS del 90%
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8.2. Conclusion

El modelo de negocio Smartwasi aborda la necesidad significativa de mejora de
empleabilidad de los estudiantes universitarios de Gestion y Administracion. Por tal motivo se
propone una serie de actividades y recursos para tomar la oportunidad de negocio.

El impacto social y econdmico de la propuesta de Smartwasi tiene el potencial de
generar progreso y desarrollo al empoderar a los jovenes con competencias necesarias para
conseguir un empleo. A la vez que contribuyen a la mejora de productividad y competitividad
de las MIPYMES.

Smartwasi es un modelo de negocio sostenible ya que el analisis financiero indica un
TIR econdmico y financiero superior al Costo te Oportunidad de Capital (COK) y al Costo
Promedio Ponderado de Capital (WACC). A la vez que la simulacion de Monte Carlo indica
la resistencia del negocio ante diversas condiciones del mercado.

La experiencia propuesta por Smartwasi representa una innovacion en el ambito
formativo al integrar la aplicacion de la tedria con proyectos practicos y especificos. Este
enfoque innovador puede catalizar un cambio en la forma en que se aborda la preparacion de
los estudiantes para el mundo laboral.

8.3. Recomendacion

Se recomienda que Smartwasi se implemente de manera gradual y busque el
escalamiento sectorial y territorial. Esto permitird la retroalimentacion y la mejora continua del
negocio.

La generacion de alianzas estratégicas contribuird a fortalecer el modelo de negocio de
Smartwasi y contar con el apoyo de gremios empresariales facilitara la generacion de evidencia
de que las herramientas de gestion pueden contribuir a la mejora de productividad y

competitividad de las MIPYMES
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Se sugiere un estudio generacional para los primeros tomadores del servicio de
Smatwasi, debido a que se espera que desarrollen competencias que les permita destacar en sus
trayectorias profesionales. A la par que analizar el crecimiento de las MIPYMES beneficiarias
de sus programas.

Existe una oportunidad importante en el desarrollo de Smartwasi en diferentes sectores
economicos de las MIPYMES. Es posible enfocar los esfuerzos por mejorar el sector agricola,
pesquero, acuicola, maderero, manufacturero de confecciones, entre otros.

Se recomienda mantener un modelo de negocio en constante actualizacion de
herramientas digitales, metodologias agiles, competencias blandas y sociales, a fin de que la

empleabilidad de los jovenes universitarios mejore cada vez mas.
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Analisis de oferta de empleabilidad por parte de universidades peruanas

Oferta
. . - especifica de
Universidades Péagina web desarrollo de Carrera Fuente
empleabilidad
Universidad
Pemang de hitps://www.upe.edu.pe/ No se precisa | Administracion httpg://pregrado.upc.edu.pe/carrera-de-admlmstrac10n/ma11a-
Ciencias curricular/
Aplicadas
Un~1ver51dad . Curso formal .. .. | https://www.upn.edu.pe/sites/default/files/brochure/brochure-
Privada del https://www.upn.edu.pe/ . | Administracion . .
Norte en malla. Si ug-administracion.pdf
Universidad San
Ignacio de https://usil.edu.pe/ No se precisa | Administracion | https://usil.edu.pe/pregrado/administracion
Loyola
Universidad de . . . .. .. | https://www.ulima.edu.pe/sites/default/files/malla-
Lima https://www.ulima.edu.pe/ No se precisa | Administracion administracion-31.56x22 8-rab _pdf
Pontificia Gestion y Alta | https://facultad.pucp.edu.pe/gestion-direccion/pregrado-en-
Universidad https://www.pucp.edu.pe/ No se precisa lony. ps: -pucp.eu.perg preg
o , Direccion gestion/plan-de-estudios/malla-2022/
Catolica del Pert
gg;z;;ztligg httoe A, A N ek Administracion | https://upla.edu.pe/nw/wp-content/uploads/2020/01/Malla-
Andes ps/fupia.cdu.p P y Sistemas curricular-de-Administraci%C3%B3n-y-Sistemas.pdf
Universidad | Cursos de .. .. | https://www.ucv.edu.pe/wp-
César Vallejo https g c SR tutoria. Si. b {jipistracion content/uploads/2020/01/administracion-2.pdf
Umvers1dad https:// e NP EE T A\l inistracion https://www.urp.edu.pe/pdf/ld/4478/n/plan-de-estudlos-201 5-
Ricardo Palma ii.pdf
clgngefi;dggl https:// cientifica.edu.pe/ Carrer center. | Administracion | https://www.cientifica.edu.pe/sites/default/files/2021-

Sur PSIWWW. -edup Si de empresas | 11/ADMINISTRACI%C3%93N%20DE%20EMPRESAS.pdf
[ér;m?;seﬁz(lj https://ucontinental.edu.pe/ | No se precisa | Administracion | https://ucontinental.edu.pe/carrera/administracion/
Universidad httos://www e edupe/ No se precisa Administracion | https://www.ue.edu.pe/resources/Plan-de-

ESAN tps: ue.cdup P y Finanzas estudios/Administraci%C3%B3n%20Finanzas.pdf
Umversrldad del htps://www.up.edu.pe/ Plan EFE. Si | Administracion https://www.u'p.f:du.pve/carreras-postgrado-ldlomas/carreras-
Pacifico pregrado/administracion
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Apéndice B
Cuestionario realizado a estudiantes universitarios que define el usuario y el problema de

nuestra investigacion

Smartwasi - Guion de preguntas

- Target User: Estudiantes universitarios de los ultimos ciclos del grupo de carreras de
Gestion y Administracion de universidades privadas en Lima

- Problema: Baja empleabilidad de los estudiantes del grupo de carreras de Gestion y
Administracion.

Preguntas introductorias:
1. (Como te llamas?
2. (Cuantos anos tienes?
3. (En qué universidad estas estudiando?
4. ;Qué carrera estas estudiando?
5. ¢Qué actividades realizas en tu tiempo libre?

Preguntas de validacion del problema:

Hipotesis 1: EI 60% de los estudiantes universitarios entrevistados tienen problemas para
insertarse en el mercado laboral.

6. (Cuales serian tus principales desafios en la blisqueda de empleo?

7. (Qué tan preparado te sientes para afrontar la vida profesional?

8. {Cuadl crees que es tu principal propuesta de valor diferenciada frente a los demas estudiantes
de Gestion o Administracion?

9. Cuéntame sobre tu Gltimo proceso de postulacion y como te sentiste

Hipotesis 2A: El 70% de los estudiantes universitarios entrevistados carecen de
oportunidades para desarrollar su potencial en competencias blandas.

10. ;Coémo te sientes con la propuesta de cursos y/o talleres de tu universidad relacionadas a

las competencias blandas?
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11. ;Te has inscrito en algin curso externo a la universidad, para desarrollar alguna
competencia blanda? ;Cémo fue tu experiencia?

Hipotesis 2B: ElI 70% de los estudiantes universitarios entrevistados carecen de
oportunidades para desarrollar su potencial en competencias digitales.

12. ;Coémo te sientes con la propuesta de cursos y/o talleres de tu universidad relacionadas
digitales?

13. ;(Te has inscrito en algun curso externo a la universidad, para desarrollar alguna
competencia digital? ;Como fue tu experiencia?

Hipotesis 2C: El 70% de los estudiantes universitarios entrevistados carecen de
oportunidades para desarrollar sus capacidades emprendedoras.

14. ;Como te sientes con la propuesta de cursos y/o talleres de tu universidad relacionadas al
emprendimiento y nuevos negocios?

15. (Te has inscrito en algin curso externo a la universidad, para desarrollar tu propio
emprendimiento? ;Cémo fue tu experiencia?

16. ;Qué opinas sobre emprender un negocio?

Hipotesis 3: EI 60% de estudiantes encuestados tiene dificultades para implementar sus
conocimientos adquiridos en la universidad

17. Cuéntame sobre alguna experiencia implementando los conocimientos aprendidos en
organizaciones

18. ;Qué tan preparado te sentiste con esta experiencia?

19. ;(Qué es lo mas dificil al momento de implementar tus conocimientos aprendidos en la

universidad en un entorno laboral?
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Apéndice C

Resumen de las respuestas a las preguntas planteadas en las entrevistas

¢ Cuales serian tus principales desafios en la blusqueda de empleo?

Los principales desafios en la busqueda de empleo incluyen:

1. El requisito de experiencia previa: Muchas empresas buscan candidatos con experiencia en
el campo, lo que puede ser dificil para los recién graduados o aquellos que no tienen experiencia

laboral relevante.

2. La competencia en el mercado laboral: Con un ntimero limitado de oportunidades de empleo

y un gran numero de candidatos, la competencia por los puestos de trabajo es alta.

3. Los requisitos y conocimientos técnicos solicitadoss: Algunas empresas pueden pedir
conocimientos especificos que pueden ser dificiles de adquirir o demostrar en la etapa de la

carrera.

4. La discriminaciéon de edad u otros factores: Algunos candidatos pueden enfrentar

discriminacion por su edad, género u otros factores.

5. La falta de actualizacion de competencias requeridas: Algunas veces las competencias
ensefadas en la universidad no estdn actualizadas o no se ajustan a los requisitos del mercado

laboral.

6. La falta de oportunidades laborales proporcionadas por la universidad: Algunas
universidades pueden no tener suficientes ofertas de empleo que se ajusten a los perfiles de los

estudiantes.
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7. La falta de capacitacion y conocimiento sobre el mercado laboral: Algunos estudiantes
pueden no haber recibido suficiente capacitacion o informacion sobre como buscar empleo y

enfrentar entrevistas laborales.

8. La dificultad para encontrar un trabajo que se ajuste a los valores y estilo de vida del
candidato: Algunos candidatos pueden tener dificultades para encontrar un trabajo que cumpla

con sus valores, necesidades de flexibilidad o modalidad de trabajo deseadas.

¢ Qué tan preparado te sientes para afrontar la vida profesional?

En general, la mayoria de las respuestas indican que los individuos se sienten preparados en
cierta medida para afrontar la vida profesional. Algunos mencionan que se sienten preparados
debido a las competencias adquiridas en la universidad, mientras que otros sienten que todavia
tienen areas de mejora. Algunos también mencionan que la experiencia laboral les ha ayudado
a sentirse mas preparados y confiados. En general, los individuos reconocen la importancia de

mantenerse actualizados y seguir aprendiendo para enfrentar los desafios profesionales.

¢Cudl crees que es tu principal propuesta de valor diferenciada frente a los demas

estudiantes de Gestion o Administracion?

Las competencias y valores diferenciados que destaco frente a otros estudiantes de Gestion y
Administracion son los siguientes:

- Participacion en proyectos

- Manejo de idiomas

- Iniciativa y liderazgo

- Conexidn con las personas

- Proactividad y autodidactismo

- Capacidad de venta personal
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- Experiencia y mentalidad competitiva
- Competencias blandas

Cuéntame sobre tu ultimo proceso de postulacion y cdmo te sentiste

En resumen, el ultimo proceso de postulacion de la persona fue variado, con experiencias
positivas y negativas. Algunos se sintieron seguros y confiados, mientras que otros
experimentaron inseguridad y falta de preparacion. Algunos lograron obtener contratos de
trabajo, mientras que otros tuvieron contratiempos técnicos o no cumplieron con los requisitos
necesarios. En general, el proceso de postulacion puede ser tedioso y estresante, pero es parte

del camino para encontrar el empleo adecuado.

¢ COmo te sientes con la propuesta de cursos y/o talleres de tu universidad relacionadas a

las competencias blandas?

En resumen, los estudiantes tienen opiniones mixtas sobre los cursos y talleres de competencias
blandas en su universidad. Algunos consideran que son utiles y les han ayudado en su vida
personal y profesional, mientras que otros sienten que la oferta es limitada o que no han tenido
una experiencia satisfactoria con los cursos. Algunos estudiantes destacan la importancia de

aprender y desarrollar competencias blandas en la vida real y no solo en cursos tedricos.

¢Te has inscrito en algun curso externo a la universidad, para desarrollar alguna
competencia blanda? ¢Como fue tu experiencia?

La mayoria de los participantes no se han inscrito en cursos externos a la universidad para
desarrollar competencias blandas. Algunos mencionaron que han trabajado en mejorar estas
competencias de forma personal, a través de terapia o autoexploracion interna. Otros han
adquirido estas competencias a través de actividades como deportes, voluntariado o

experiencias laborales. Algunos también han mencionado que han llevado cursos relacionados
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con competencias blandas dentro de la universidad o en sus lugares de trabajo. En general, las

experiencias han sido positivas y beneficiosas para el crecimiento personal y profesional.

¢+ COmo te sientes con la propuesta de cursos y/o talleres de tu universidad relacionadas a

competencias digitales?

El estudiante se siente positivo respecto a la propuesta de cursos y talleres relacionados con
competencias digitales en su universidad. Especificamente, menciona que los cursos de
Microsoft Excel y manejo de bases de datos han sido de gran ayuda en su carrera. Sin embargo,
también menciona que le gustaria que se les diera mas importancia a otras competencias
digitales, como programacion en R y Python. Ademas, el estudiante considera que el marketing
digital deberia ser obligatorio en su programa de estudios, ya que es esencial en el mundo
empresarial actual. Algunos estudiantes también mencionan que los cursos digitales que han
llevado han sido utiles, aunque podrian mejorar la forma de enseflanza para que sea mas
didactica. En general, hay una sensacion de que se deberia ampliar y mejorar la oferta de cursos

digitales en la universidad.

¢Te has inscrito en algun curso externo a la universidad, para desarrollar alguna
competencia digital? ¢ Como fue tu experiencia?

Algunas personas mencionaron que no se inscribieron en cursos externos debido a la falta de
recursos econdmicos o porque encontraron suficiente apoyo en lo que aprendieron en la
universidad y reforzaron con clases en linea. Alguien también menciond que tuvo una
experiencia negativa en un curso virtual debido a problemas técnicos. En general, la mayoria
de las personas que respondieron no han tomado cursos externos.

¢, Como te sientes con la propuesta de cursos y/o talleres de tu universidad relacionadas al

emprendimiento y nuevos negocios?
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En resumen, las opiniones sobre la propuesta de cursos y talleres relacionados con el
emprendimiento y nuevos negocios en la universidad son mixtas. Algunos estudiantes sienten
que no se les ha brindado suficiente apoyo o cursos especificos sobre emprendimiento, mientras
que otros estan satisfechos con los cursos que han llevado y sienten que la universidad les
proporciona las herramientas necesarias para desarrollar un emprendimiento exitoso. Algunos
estudiantes mencionan que los cursos se centran mas en la teoria que en la practica, y les
gustaria que hubiera mas enfoque en la parte practica y en la aplicacion de conocimientos.
Algunos estudiantes mencionan que han tenido la oportunidad de trabajar en proyectos reales
o participar en concursos relacionados con el emprendimiento. En general, parece que hay una

demanda de mas cursos y talleres relacionados con el emprendimiento en la universidad.

¢ Te has inscrito en algin curso externo a la universidad, para desarrollar tu propio
emprendimiento? ¢Como fue tu experiencia?

La mayoria de las respuestas indican que los usuarios no se han inscrito en cursos externos para
desarrollar su propio emprendimiento. Algunos no estan interesados en hacerlo, mientras que
otros mencionan haber recibido orientacidon y capacitacion a través de coaches o grupos de
emprendedores. Algunos usuarios también mencionaron no estar al tanto de la existencia de
estos cursos o pensar que el emprendimiento es mas una carrera especializada. Algunos
mencionaron que en la universidad les brindaron espacios para desarrollar sus ideas
emprendedoras.

¢, Qué opinas sobre emprender un negocio?

En resumen, las opiniones sobre emprender un negocio son variadas. Algunas personas lo ven
como una forma de crear riqueza, tener libertad financiera y trabajar en algo que les gusta.
Otros consideran que es un desafio y un camino arriesgado que requiere coraje y valentia.

También se menciona la importancia de tener experiencia y conocimientos en el sector en el
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que se desea emprender. Por otro lado, se reconoce que no todos tienen la vocacion o el perfil
para ser emprendedores y que trabajar para alguien mas también tiene sus ventajas. Ademas,
se sefala la importancia de analizar el mercado y la competencia antes de emprender, asi como
tener en cuenta los recursos y la logistica necesarios. En general, se considera que emprender
es una oportunidad para el crecimiento personal y la generacion de empleo en la sociedad.
Cuéntame sobre alguna experiencia implementando los conocimientos aprendidos en
organizaciones

Seglin los resultados obtenidos, los estudiantes han implementado diversos conocimientos y
herramientas en diferentes organizaciones. Por ejemplo, han desarrollado planes de negocio,
consultoria en marketing, gestion de personas, gestion de proyectos, logistica. Utilizando
herramientas como Excel, Power BI, Trello y Kanban para mejorar la productividad y
estandarizar las actividades del equipo.

¢ Qué tan preparado te sentiste con esta experiencia?
En general, la mayoria de las personas se sintieron preparadas para la experiencia, aunque hubo
algunos que sentian que les faltaba ciertas competencias o cursos adicionales. Algunos
mencionaron que la universidad les ensefid lo basico pero que hubo aspectos especificos de su
trabajo que no habian cubierto. Sin embargo, también hubo participantes que se sintieron muy
preparados y seguros en su conocimiento teérico. Algunos mencionaron que su experiencia
previa en voluntariados o en el campo laboral les dio confianza adicional. También hubo
quienes se sintieron nerviosos al principio, pero tuvieron jefes comprensivos y les apoyaron en
su aprendizaje. En general, la preparacion varié segiin cada individuo y su experiencia previa.
¢ Qué es lo mas dificil al momento de implementar tus conocimientos aprendidos en la
universidad en un entorno laboral?

En resumen, lo mas dificil al implementar los conocimientos aprendidos en la universidad en

un entorno laboral es:
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1. La necesidad de aprender competencias practicas que no se ensefian en la universidad, como
competencias blandas y la capacidad de comunicarse eficazmente con proveedores y clientes.

2. La limitacion del puesto cuando se es practicante, lo cual puede resultar frustrante al no
poder tomar decisiones o implementar cambios en los procesos.

3. La falta de tiempo, ya que se suelen tener muchas responsabilidades y tareas que cumplir en
el trabajo.

4. La dificultad de aplicar la teoria aprendida en la realidad de la empresa, ya que cada empresa
trabaja de manera diferente y unica.

5. La desactualizacion de la teoria ensefiada en la universidad y la necesidad de adaptarla a la
realidad peruana y a la realidad organizacional del pais.

6. El miedo a olvidar conceptos basicos y la presion de hacerlo correctamente.

7. La necesidad de adaptarse a la comunicacion y forma de trabajar del equipo en la empresa.

8. La dificultad de alinearse con todos los participantes en un proyecto y ver el avance del
equipo.

9. La dificultad de adaptar los conocimientos teodricos a las actividades especificas de la
empresa en la que se trabaja.

10. La adaptabilidad de trabajar con teorias y modelos vistos en la universidad y aplicarlos en
el dia a dia de una empresa de servicios.

11. La necesidad de adaptarse y colaborar con el equipo de trabajo sin imponer ideas propias.
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Apéndice D

Preguntas realizadas para elaborar el customer journey map

1. (Cuando quieres llevar un curso de capacitacion en algunas de las Ed Tech que existen
en el medio como las contactas?

2. (Cudl es el proceso de seleccion que realizas?

3. (Qué esperas recibir de la empresa?

4. (Qué recibes cuando te contactan y como te sientes con ello?

5. (Qué aspectos positivos y negativos encuentras en las plataformas que has escogido
para llevar cursos de capacitacion?

6. (Alguna sugerencia que puedas brindar para mejorar esta experiencia?



