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RESUMEN

El presente plan de negocios evalia el proyecto de la empresa DIGISERYV para iniciar un nuevo
negocio de servicios de nube y 10T en el Peru. DIGISERV es una empresa global con sede principal
en Estados Unidos y posicionada en mercados de Estados Unidos y Europa.

A través del andlisis del macroentorno, se visualiza un panorama expectante relacionado a las
tendencias de adopcién de la digitalizacion como elemento estratégico para los negocios. En la
evaluacion interna resalta la organizacion divisional que instaura DIGISERV al iniciar nuevos
negocios en otros paises, esto permite brindar autonomia a las nuevas unidades para implementar
las estrategias mas convenientes de acuerdo con la realidad de cada pais.

Cabe resaltar que las ventajas competitivas sostenibles giran en base a la Innovacion & Tecnologia
y en la cultura organizacional enfocada en los servicios de calidad, innovacion en todo nivel de la
organizacion, y en la investigacion y desarrollo.

Para implementar el nuevo negocio se plantea la estrategia de desarrollo de mercado como la
principal y las relacionadas a los aspectos culturales como estrategias alternativas. En la evaluacién
financiera, un punto fundamental es el enfoque de inversion con capital propio debido a que
DIGISERV cuenta con flujo de caja de efectivo que le permitiria invertir en este nuevo negocio
en vez de distribuirlo como dividendos a sus accionistas. Los indicadores financieros estiman un

VAN positivo, una TIR de 124% y un periodo de retorno de inversion de 2.3 afios.



ABSTRACT

This business plan assesses the DIGISERV company's project to initiate a new cloud and IoT
services business in Peru. DIGISERV is a global company headquartered in the United States and
positioned in the markets of the United States and Europe.

Through an analysis of the macro-environment, an optimistic outlook is envisioned regarding the
trends in the adoption of digitization as a strategic element for businesses. In the internal
evaluation, the divisional organization established by DIGISERV when starting new businesses in
other countries stands out. This allows for autonomy in the new units to implement the most

suitable strategies according to the reality of each country.

It is worth noting that sustainable competitive advantages are based on Innovation and technology
and the organizational culture focuses on quality services, innovation at all levels of the

organization, and research and development.

To implement the new business, the market development strategy is proposed as the primary one,
with cultural aspects as alternative strategies. In the financial evaluation, a key point is the focus
on investment with its own capital because DIGISERYV has cash flow that would allow it to invest
in this new business instead of distributing it as dividends to its shareholders. Financial indicators
estimate a positive NPV, an IRR of 124%, and a payback period of 2.3 years.

Vi
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INTRODUCCION

Las tendencias de transformacion digital en el sector empresarial estan experimentando un
crecimiento significativo, y el mercado peruano no es ajeno a esta realidad. Las empresas locales
estan adoptando estrategias de transformacién digital para impulsar su crecimiento y sostenibilidad

a través de nuevas inversiones en diversos sectores econdOmicos.

En base a esta premisa, el presente plan de negocios evalUa la factibilidad de iniciar nuevas
operaciones en el mercado peruano por parte de DIGISERV, una empresa con amplia experiencia
y posicionamiento en cuanto a servicios de 10T, obtenidos tras su éxito en mercados como Estados

Unidos y Europa.

Es importante destacar que, en Europa y Estados Unidos, los servicios digitales en el segmento
empresarial se han desarrollado a pasos acelerados. Estos mercados han adoptado la digitalizacion
como estrategia fundamental en los negocios, haciendo uso de diversas aplicaciones que facilitan
el analisis confiable de data a gran escala. Temas como Machine Learning, Inteligencia Artificial,
servicios en la nube, 10T, ademas de la automatizacién de procesos, han sido desarrollados
exitosamente por DIGISERV, consolidandola como lider del sector.

En este contexto, DIGISERV evalla opciones para establecer operaciones en otros continentes.
Para ello, se evalUa la viabilidad de iniciar un nuevo negocio en el mercado empresarial peruano,
debido a las mejores condiciones y proyecciones economicas que muestra el Per( frente a otros
paises de la region. Sin embargo, una vez implementado el proyecto en Peru, se evaluaran planes
de negocios para incursionar en otros mercados de Latinoamérica que cuenten con caracteristicas
similares, como los paises miembros de la Alianza del Pacifico. Este desarrollo serd de vital
importancia en la estrategia global de DIGISERV, ya que le permitira reducir las barreras

culturales en relacion con los paises de Latinoamérica.

Asimismo, segun Statista, el valor de mercado mundial de la industria del 10T se estima que pasaria
de 323.62 US$ billones en 2022 a 599.34 US$ billones al 2025, y 1,110 US$ billones al afio 2028.
Estas proyecciones reflejan el potencial de crecimiento de los servicios basados en 10T, en los que
se fundamenta el presente plan. Statista (March 24, 2023). Industrial Internet of Things (10T)
market size worldwide from 2020 to 2028 (in billion U.S. dollars) [Graph].



Definiciones

loT, “Internet of Thing” o Internet de las Cosas en su traduccion al espafiol, hace referencia a la
red de objetos tangibles que pueden ser equipados con sensores para la transmision de datos y su
conexion a software u otras aplicaciones tecnoldgicas a traves del internet. Esta tecnologia permite

el intercambio y procesamiento de datos de manera eficiente.

Con el avance de la tecnologia y el destacado crecimiento de la Inteligencia artificial, el 10T se ha
convertido en una herramienta digital de gran importancia. Permite a empresas y consumidores
acceder a informacion de forma eficiente, lo que brinda la posibilidad de aumentar su

productividad mediante la automatizacion de procesos, agilizando la toma de decisiones.

En aspectos tecnoldgicos, el 10T se ha integrado a diversas industrias, dando lugar al Internet
Industrial de las Cosas o IIoT (“Industrial Internet of Things”). Este enfoque se centra en la
instrumentacion y gestion de data a traves de sensores, haciendo uso de tecnologias en la nube.
Bajo este enfoque, las empresas que adoptan el 110T pueden generar ventajas competitivas frente

a sus competidores.

El plan de negocio desarrollado plantea la implementacion, en Perd, de 10T SaaS (“Software as a
Service”) desarrollados y posicionados exitosamente por DIGISERV en el sector empresarial de

Europa y Estados Unidos.

El mercado objetivo para este plan de negocio se define como empresas peruanas de diversas
industrias que utilicen equipos y/o desarrollen procesos que ya cuenten con sensores Yy

controladores para optimizar dichos procesos.



CAPITULO I. IDEA DE NEGOCIO

1. Generalidades

1.1. Descripcion de la empresa

DIGISERYV es una destacada empresa global del rubro de telecomunicaciones, que ha logrado
obtener una destacada presencia en Estados Unidos y Europa. Se especializa en ofrecer servicios
digitales respaldados por infraestructura para la transmisién de datos por cable y de forma
inaldmbrica. Sus servicios comprenden desde la conexion hogar hasta la transmision de contenido
de video, dirigidos principalmente a los consumidores.

En adicion a su enfoque en los consumidores, DIGISERV también comercializa sus servicios
orientados al sector empresarial, brindando soluciones de datos, servicios en la nube y tecnologia
loT. Estas soluciones digitales permiten a las empresas hacer un uso provechoso del analisis de
datos a gran escala a fin de maximizar el resultado de sus operaciones. La Tabla 1 muestra los
resultados obtenidos por DIGISERV en sus operaciones en Estados Unidos y Europa durante el
periodo 2022.

Tabla 1. Resultados 2022

Consumidores Negocios
Cuota de mercado % 18 15
Ingreso promedio uss 510 140,000
Satisfaccion del cliente NPS (Net Promoter 10 3
Score)

Flujo de caja libre Uss 1.142.544.950
EBITDA Uss 9.780,559.627
Ingresos Netos Uss§ 3411468516

Fuente: Simulador DIGISTRAT

Descripcion de los servicios

DIGISERYV ofrece en el segmento empresarial una variada gama de servicios, los cuales seran el

enfoque del nuevo negocio en evaluacion. Estos servicios incluyen:



Servicios en la nube. DIGISERYV brinda soluciones integrales de almacenamiento, administracion,
acceso y uso de datos y aplicaciones en linea a través de servidores remotos con amplia capacidad
de almacenamiento. El alcance abarca desde la evaluacion de opciones hasta la administracion de
los servidores remotos, cumpliendo con rigurosos criterios de ciberseguridad y garantizando la

disponibilidad de los datos.

Servicio 10T SaaS. este servicio esta disefiado para implementar los aplicativos modulares
existentes en soluciones que permitan la conexién de datos transmitidos por sensores a través del
Internet, facilitando su acceso a los usuarios mediante controles de mando. Estas soluciones estan

orientadas a contribuir a los objetivos estratégicos de las organizaciones.

1.2. Oportunidad comercial

Segun los Resultados del ranking de competitividad mundial 2022 publicado por la Pontificia
Universidad Catolica del Pert, en colaboracién con el Institute for Management Development
(IMD) de Suiza, Peru se ubica en segundo lugar en la region, alcanzando el puesto 54 a nivel
mundial. Chile se sitda en el primer lugar en el puesto 45, seguido por Per(y por delante de México
(puesto 55), Colombia (puesto 57), Brasil (puesto 59), Argentina (puesto 62) y Venezuela (puesto
63). Este estudio evalla cuatro pilares: desempefio econémico, eficiencia de gobierno, eficiencia
de negocios e infraestructura.

Segun el informe, se hace referencia a Pert indicando: “Esta mejora de posicion es el resultado
que esconde la dispersion de los puntajes obtenidos y la sostenibilidad de los mismos en el tiempo.
Es decir, la mejora significativa en el pilar de desempefio econémico como efecto estadistico del
crecimiento del 2021, producto de la severa desaceleracion durante la pandemia. Por ejemplo, la
caida del PBI real fue -11,1% en 2020y el crecimiento en 2021 fue de 13,3%. Este Gltimo resultado
(efecto estadistico) es que explica en gran parte el avance en la posicion de Perii para este ario” .
Asimismo, el informe destaca que Per( se ubica en el puesto 59 en el pilar de Infraestructura,
superando s6lo a Venezuela en la regién. En este aspecto se determina la magnitud en la que los
recursos fundamentales, cientificos, tecnoldgicos y humanos cumplen los requerimientos de los

empresarios.



En el ranking de competitividad digital mundial 2022, realizado por el mismo Institute for
Management Development (IMD), Peru se sitda en el puesto 57 de 63 paises evaluados. Chile
lidera la regidn en el puesto 41, seguido por Brasil en el puesto 52 y México en el puesto 56.

Al analizar ambos rankings, se observa que Per( tiene una posicion aceptable a nivel global,
principalmente debido a su desempefio econémico. Sin embargo, existe una brecha significativa
en el aspecto tecnoldgico y digital, lo cual representa la oportunidad comercial para implementar
un negocio de servicios digitales en el pais. Ademas, la privilegiada ubicacion geografica de Peru
lo convierte en un centro estratégico para iniciar y potenciar futuras operaciones de DIGISERV en
Latinoamérica. La experiencia adquirida en el sector empresarial peruano servirad de base para
futuros negocios en otros paises, especialmente aquellos pertenecientes a la Alianza del Pacifico

(Chile, Colombia y México), aprovechando los acuerdos vigentes.

1.3. Descripcion del negocio

DIGISERV PERU se gestionara de manera autbnoma y contara con las facultades para decidir
sobre las estrategias necesarias que permitan lograr los objetivos de DIGISERV planteados para
esta nueva division. Su funcionamiento estara enmarcado en una configuracion divisional. Sin
embargo, contara con el soporte de la tecnoestructura y patrimonio de DIGISERV, puesto que
empleara los aplicativos desarrollados por esta para ofrecerlos como parte de sus servicios.

Los servicios de esta division estaran orientados al sector empresarial tanto a grandes como a
medianas empresas, de diversas industrias. Se ofreceran soluciones de 10T y servicios en la nube.
La propuesta se basa en la oferta de soluciones modulares, donde se centralizara la data generada
por las empresas en espacios seguros y confiables en la nube. Una vez que los datos estén
disponibles, se ofertaran las siguientes aplicaciones modulares:

EfficentPro. Enfocado en la optimizacion de procesos. Aplica herramientas y procesamientos
basados en inteligencia artificial y machine learning para gestionar datos y realizar el seguimiento
de parametros clave de los procesos. Esto permite obtener indicadores relevantes, estadisticas,
control de calidad y seguimiento de programas de mantenimiento predictivo, preventivo o
correctivo. La informacion se presenta en Tableros de Control (Dashboards) y se enlaza con los
parametros relevantes de la operacion con el envio de alertas a través de medios electrénicos como
WhatsApp, Centros de control integrados, SMS, entre otros. Esto proporcionara informacién

relevante para ser usada en la toma de decisiones sustentadas y oportunas.



EnvironMental. Este mddulo de Sostenibilidad Ambiental procesa la data obtenida de los equipos
de monitoreo ambiental, asi como la data de los procesos productivos y de gestion de residuos de
las organizaciones. Con esta informacion se obtienen Dashboards de cumplimiento legal, informes
requeridos por las autoridades, calculo de emisiones de gases de efecto invernadero, célculo de la
huella de agua y huella de residuos, entre otros. Ademas, mediante el uso de inteligencia artificial,
realiza modelamientos predictivos de calidad ambiental utilizando la informacion generada y
almacenada y la complementa con georreferenciacion mediante datos satelitales y meteorolégicos
disponibles, permitiendo asi obtener una vision completa y precisa del estado ambiental en tiempo

real.

1.4. Definicion del cliente

1.4.1.Perfil general del cliente objetivo
Empresas peruanas de diversas industrias que utilizan equipos y/o desarrollan procesos que
cuentan con sensores y controladores para generar data y mejorar la eficiencia y sostenibilidad de

Sus operaciones.

1.4.2.Segmentacion

Habiéndose definido al cliente como parte del sector empresarial, es preciso realizar la
segmentacion basada en dos factores clave: las necesidades organizacionales (Ver Tabla 2) y las
necesidades personales (Ver Tabla 3), estas Ultimas referidas a los actores involucrados en el
proceso de compra. Segun Webster, “los empresarios no compran productos, sino soluciones para
dos problemas: el problema estratégico y econémico de la organizacién y su propia necesidad
personal de logro individual y recompensa” (Direccion de Marketing — Kotler and Keller 15ta
Edicion). Por tanto, las decisiones de compra organizacionales se ven influenciadas por las
diversas caracteristicas y motivaciones de los colaboradores que participan del proceso de compra.
Por esta razdn, es relevante identificar, tanto las caracteristicas de las empresas objetivo como las
caracteristicas y conductas comunes de los participantes de la decisién de compra, sobre las cuales

se plantearan las estrategias comerciales del negocio.



Tabla 2. Segmentacion de mercado empresarial

VARIABLES DESCRIPCION

Geograficas
Ubicacion Pera
Demograficas

Industria Empresas inscritas en la Sociedad Nacional de Industrias o en la Sociedad Nacional de Mineria.
Tamafio de empresa De 100 a més trabajadores.
Operativas
Tecnologfa Cuen’tan. con data generada.através de_sensores y controladores para evaluacion, monitoreo y
prondstico de datos operativos y ambientales.
Motivaciones Eficienciay sostenibilidad de sus operaciones.
Metas Reconocimiento empresarial, Posicionamiento en su sector, Cumplimiento con objetivos.

Enfoque de compra

Funcién de compra Sistema de contratos y adquisiciones sélidas.

Politicas de compra Directa/ Licitaciones.

Criterios de compra Priorizan la calidad, ciberseguridad y asesoramiento en el servicio.
Lineamientos Vision innovadora y adaptabilidad tecnolégica.

Factores situacionales

Nivel de urgencia Servicios programados.

Aplicacion especifica Operaciones y Medio ambiente.

Fuente: Adaptado de: Direccién de Marketing — Kotler and Keller

Tabla 3. Segmentacion de Participantes de la decision de compra

VARIABLES DESCRIPCION

Demogréficas

Edad 35-55 afios
Generacion Generacion Millenials / Generacién X / Baby Boomers
Nacionalidad Peruana / Extranjero
Clase social Media Alta/ Alta
Académicos / Laborales
Educacién Titulados / Postgrado
Ocupacion Superintendentes / Gerentes / Funcionarios

Tiempo en laorganizacién | Mayor a 3 afios

Aspiraciones laborales Ascenso / Reconocimiento
Conductual
Estilo de vida Cultural / Deportiva / Familiar / Viajes
Personalidad Abiertos al cambio, propositivos, tecnolégicos
Redes sociales LinkedIn / Facebook / Instagram
Tipo de comprador
Disposicién Informado / Interesado
Actitud hacia el producto Positiva/ Receptiva
Prioridad de compra Calidad, asesoria, seguridad, agilidad, eficiencia, buen trato
Tipo de cliente Leal

Fuente: Adaptado de: Direccién de Marketing — Kotler and Keller



1.5. Identificacion de la Propuesta de valor

1.5.1.Lienzo de la Propuesta de valor

Para realizar un adecuado planteamiento del modelo de negocio, se toma en cuenta la propuesta

de valor capaz de aliviar las frustraciones y maximizar las alegrias de los clientes del sector de la

mediana y gran empresa. En el Gréafico 1, se puede apreciar el desarrollo del lienzo que da paso a

la propuesta de valor del presente modelo de negocio.

Gréfico 1. Lienzo de la Propuesta de valor

Mapa de Valor

CREADORES DE ALEGRIAS

Acceso seguro y 4gil a los datos desde
cualquier dispositivo con conexion a internet.
Dashboards con gréficos e informes
predefinidos con indicadores clave para el

PRODUCTOS Y cumplimiento de las regulaciones ambientales.

SERVICIOS

Servicios en la nube y
soluciones loT SaaS que
mejoren la eficiencia de los
procesos y gestionen los
aspectos ambientales. ALIVIADORES DEL DOLOR
Almacenamiento ilimitado de la informacion.
Procesamiento automatizado en tiempo real.
Alertas en tiempo real.

Optimizacién operativa vinculada a practicas
sostenibles.

Fuente: Elaboracion propia

Perfil del cliente

ALEGRIAS

Acceso seguro y rapido a la informacién.

Gréficos predefinidos con indicadores clave.

Cumplimiento de regulaciones ambientales.

Reconocimiento por précticas sostenibles. TAREAS DEL

CLIENTE

Almacenamiento de datos.
Andlisis de informacién.

Précticas empresariales

FRUSTRACIONES responsdbles;

Almacenamiento limitado.

Demoras en descarga y procesamiento manual.
Ineficiencia en los procesos.

Incumplimiento con las regulaciones.

INo se posiciona como empresa sostenible.

Tras el analisis del lienzo de la propuesta de valor se logran identificar los siguientes elementos:

Tareas del cliente:

- Almacenan data en plataformas fisicas (servidores), o0 en sus propios equipos (Excel) para

analizarlas y buscar eficiencias operativas.

- Analizan estadisticas y tendencias para la toma de decisiones y cumplimiento de normativas

relacionadas con la sostenibilidad ambiental.

- Mejoran su marca y reputacion a través de practicas empresariales responsables.



Alegrias:

Acceso seguro a su informacion.

- Acceso rapido y desde cualquier lugar a la data o informacion generada.

- Contar con graficos predefinidos de tendencias e indicadores clave para tomar decisiones.

- Cumplimiento de regulaciones ambientales que evita sanciones y mejora la reputacion
empresarial.

- Reconocimiento por el aporte a la sociedad a través de practicas sostenibles.

Frustraciones:

- Los espacios de almacenamiento de data limitados.

- Demora en la descarga y procesamiento de datos.

- Necesidad de procesar la data cada vez que se requiere informacion especifica.
- Ineficiencias en los procesos.

- Quejas, reclamos y sanciones por incumplimiento de compromisos ambientales.

- No tiene posicionamiento como empresa sostenible.

Creadores de alegrias:
- Acceso seguro y agil a la informacidn a traves de cualquier dispositivo con acceso a internet.
- Dashboards con graficos e informes predefinidos basados en indicadores clave para el

cumplimiento de las regulaciones ambientales vigentes.

Aliviadores del dolor:
- Almacenamiento ilimitado de la informacién en su cuenta de empresa.
- Procesamiento automatizado y alertas en tiempo real.

- Optimizacion operativa vinculada a practicas sostenibles.

1.5.2. Propuesta de valor

Considerando lo descrito, se plantea la siguiente propuesta de valor:

“Brindar servicios en la nube y soluciones IoT SaaS que permitan a las empresas mejorar la
eficiencia de sus procesos y gestionar adecuadamente los aspectos ambientales, posicionandolos

como referentes en sus respectivos sectores”.



1.6. Modelo de negocio

En base a la propuesta de valor, y considerando la guia de Osterwalder y Pigneur (2011) se plantea
un modelo de negocio enfocado en desarrollar y fortalecer los aspectos clave que respalden dicha
propuesta. Se basa en un modelo de negocio abierto, que promueve la investigacion y el desarrollo
constante para mejorar la productividad y potenciar los servicios ofrecidos. Este enfoque permite
adaptarse a las necesidades cambiantes del mercado y garantizar la entrega de soluciones 10T SaaS

innovadoras y de alto valor para los clientes.

Tabla 4. Modelo de negocio

DIGISERV PERU

ASOCIACIONES CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACIONES CON CLIENTES SEGMENTO DE MERCADO
Investigacion y Desarrollo.
Certificaciones. Reuniones periddicas entre Gestor de
Gestion de datos, almacenamiento y Cuenta / Usuario directo. o
seguridad de la informacion. Asesoria permanente. Empresas peruanas inscritas
Operaciones y mantenimiento de la Sistemas CRM. (Customer Relationship | €N 2 Sociedad Nacional de
DIGISERV 3 infraestructura (Hardware, Software, Cloud). Management). Industrias o en Ia Sociedad
Socios de innovacion. Servicio técnico, soporte y asesoramiento Servicios en la nube y soluciones | Programa de actualizaciones y upgrade. Nacional de Minerfa.
Cemflce'idores de Software especializado. loT Saa$ (Aplicaciones Capacitaciones globales. Cuen.tan con 100 a mas
y Sequridad de datos. Capacitaciones internas y externas. modulares listas para Contenido de valor en redes sociales. trabajadores.
Instituciones reguladoras. | Gection de Marketing y ventas. implementar) que permitan a kas Generan data a través de

sensores y controladores

Cémara de Comercio. empresas mejorar la eficiencia de
Instituciones de monitoreo RECURSOS CLAVE P ! CANALES para mejorar la eficiencia y

. . - - SUs procesos y gestionar e
ambiental georeferenciado. | Marca e imagen corporativa. P v sostenibilidad de sus
adecuadamente los aspectos

Proveedor de servicios de | Patentes de aplicaciones. . o operaciones.
. . ambientales, posicionandolos . . . .
pubilicidad y contenido Infraestructura Cloud /Hardware /Software. Venta directa a través de profesionales Cuentan con sistemas
L - ¥ como referentes en sus . . .
audiovisual. Certificado de software y seguridad de datos. _ especializados. solidos de contrataciones y
- . . . respectivos sectores. - o
Arrendador de oficina. Profesionales especializados en servicios Consultores en sostenibilidad para adquisiciones.
Compafiias gestoras de digitales, gestién de operaciones y acceder a nuevos leads (Clientes Priorizan la calidad,
pasarelas de pago. sostenibilidad. potenciales). innovacion y asesoria
Gestor de cuenta con habilidades blandas. Ferias comerciales tecnolégicas. permanente.
Recurso humano. Relaciones publicas.
Especialista en Marketing Empresarial. Eventos corporativos. *No excluyente
Creadores de contenido audiovisual. Redes sociales. (LinkedIn, Instagram)
Pagina web y Redes Sociales vinculadas.
Oficina.

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO

Nuevos desarrollos, actualizaciones.
Servicios contratados de tecnologias.
Certificaciones y auditorias.

Costos operativos por infraestructura de redes y mantenimiento de plataforma. Ingreso por implementacion de nube y soluciones loT
Capacitaciones. Suscripciones (mensuales / anuales) a los servicios de nube y soluciones modulares loT
Marketing, Publicidad y Relaciones Publicas. SaaS.

Gastos de planillas.

Gastos generales.

Alguileres. Infraestructura fisica de la compafiia.
Impuestos.

Fuente: Elaboracion propia

Segmento de clientes. EI modelo de negocio se enfoca en atender a un nicho de mercado
conformado por empresas peruanas de mediano a gran tamafo, pertenecientes a la Sociedad

Nacional de Industrias y/o a la Sociedad Nacional de Mineria. Estos sectores se caracterizan por



su enfoque en optimizar la eficiencia de los procesos y la sostenibilidad de sus operaciones,
generando datos a traves de sensores y controladores que luego se utilizan en la toma de decisiones.
Estas empresas son exigentes en sus requerimientos, valoran la calidad, ciberseguridad, innovacién
y la asesoria oportuna en los servicios que adquieren. Ademas, tienen como objetivo posicionarse

como referentes en sus respectivos sectores, buscando destacar por su liderazgo y excelencia.

Propuesta de valor. Tomando en consideracién las necesidades del segmento de clientes, se
obtiene una propuesta de valor de la empresa que destaca por ofrecer servicios en la nube y
soluciones 10T SaaS basadas en aplicaciones modulares innovadoras y listas para implementar.
Estas soluciones permiten a las empresas optimizar la eficiencia de sus procesos y gestionar
adecuadamente los aspectos ambientales, posicionandolas como referentes en sus respectivos
sectores.

La ventaja de adquirir estas aplicaciones modulares radica en su capacidad de adaptarse a las
operaciones de cualquier sector sin requerir largos tiempos de espera. Estas soluciones estan listas
para ser implementadas y hacen uso de la data generada por las propias empresas. Ademas, las
soluciones 10T propuestas aseguran un procesamiento &gil de los datos, acceso remoto y
visualizacion en tiempo real de indicadores, lo cual contribuye al cumplimiento de las regulaciones
vigentes. Junto con el almacenamiento seguro de la informacion y la aplicacion de tecnologia de
vanguardia, se busca lograr una optimizacion integral en las operaciones, permitiendo a las
empresas adoptar las mejores practicas ambientales y obteniendo una solucion completa y efectiva.
Esto a su vez les otorgard un buen posicionamiento como resultado de la implementacion de estas

practicas.

Relaciones con clientes. La relacion con los clientes se fundamenta en alcanzar una conexion
solida y significativa con las empresas, garantizando una asesoria continua acorde con la propuesta
de valor ofrecida. El objetivo principal es mantener a largo plazo los beneficios de utilizar las
aplicaciones modulares como parte integral de sus operaciones. Para lograr esto, se plantea la
realizacion de reuniones periodicas con los clientes para comprender y atender sus necesidades
especificas en relacion al uso de las soluciones 10T SaaS contratadas con la finalidad de obtener
retroalimentacion valiosa, que posteriormente serd transmitida al equipo de Investigacion y

Desarrollo para identificar e implementar posibles mejoras.
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Asimismo, la empresa gestiona sus clientes mediante un sistema que permite un seguimiento
personalizado. A través de este sistema, se asegurard que los clientes reciban un trato cercano y
atento, que incluird capacitaciones, programas de actualizacion y mejoras, entre otros beneficios.
Cada empresa contara con un gestor de cuenta asignado, debidamente capacitado para responder
de manera eficiente a las consultas y preocupaciones que puedan surgir, estableciendo asi una
relacion de confianza y sinergia con los clientes, con el objetivo de brindarles una experiencia
positiva.

De igual modo, se considera importante la creacion y publicacién de contenido de valor en cada
una de las redes sociales de la empresa, a fin de conectar con empresas potenciales a través de su
equipo humano, con ello se busca fomentar una participacion activa que fortalezca el

posicionamiento y genere mayor interaccion.

Canales. EI modelo de negocio se apoya en canales fisicos como online para llegar de manera
efectiva y conveniente a los clientes. En primer lugar, se emplea la venta directa a través de
gestores de cuenta asignados, quienes se encargaran de realizar demostraciones del servicio y
presentar las aplicaciones sugeridas de acuerdo a los requerimientos de cada empresa. Esta forma
de venta permite una interaccion personalizada y directa con los clientes, facilitando la
comprension de sus necesidades y brindando asesoramiento adecuado.

En segundo lugar, se utiliza la venta digital, donde las empresas pueden contactar a DIGISERV
PERU a través de su pagina web o redes sociales. Sin embargo, es importante destacar que
cualquier suscripcion requerird una reunion introductoria previa, donde se evaluardn los
requerimientos especificos y se presentard una demostracion del servicio de loT SaaS.

Ademas, se busca contar con la participacion de consultores en sostenibilidad para amplificar el
alcance de la empresa y establecer contacto con nuevos clientes potenciales. Estos consultores son
clave para transmitir informacion valiosa al segmento de interés. Asimismo, se plantea participar
en congresos de la industria y mineria, ferias comerciales tecnolégicas y otros eventos corporativos
relevantes que brinden la oportunidad de establecer contactos con profesionales del sector,
presentar los servicios de la empresa y compartir informacién sobre los beneficios en términos

operativos y de sostenibilidad.
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Fuentes de ingreso. La principal fuente de ingresos del modelo de negocio se basa en la
suscripcion a los servicios de nube y soluciones modulares 10T SaaS, que se ofrecen en forma de
planes mensuales o anuales. Gracias a ello los clientes tienen la flexibilidad de elegir entre planes
que mejor se adapten a sus necesidades y flujo de liquidez, contando ademas con la opcion de
realizar un upgrade a propuestas de mayor alcance y beneficios en cualquier momento sin perjuicio
de su contrato. Asimismo, existe un ingreso dado por la implementacion inicial de los servicios de
nube y 10T contratados. Este pago Unico se realiza toda vez que es necesario adaptar previamente
las condiciones particulares de la estructura de datos de cada cliente. Un aspecto importante es que
toda contratacién de servicios se realiza de manera directa con la organizacién puesto que permite
asegurar los requerimientos para el funcionamiento éptimo de las aplicaciones y ofrecer una
suscripcion acorde a las necesidades de la empresa que les permita mejorar la eficiencia de sus

procesos, asi como gestionar adecuadamente sus aspectos ambientales.

Actividades clave. Como parte de las actividades clave, se presta especial atencion a la
investigacion y desarrollo para la implementacion de nuevas tecnologias, con el objetivo de
mejorar continuamente sus servicios, para ello se realizan investigaciones tanto internamente como
en el entorno externo, asegurando la calidad y efectividad de los servicios de nube y 10T SaaS, que
se reflejan en las aplicaciones modulares ofrecidas a los clientes.

La gestion de datos, almacenamiento y seguridad de la informacion es otra actividad clave pues se
entiende la importancia de la confianza que los clientes depositan en la empresa al proporcionar
acceso a su data. Por lo tanto, se cumple de manera estricta con los estandares y normativas de
seguridad de datos para garantizar la confidencialidad y proteccion de la informacién para lo cual
se cuenta con certificacion vigente 1ISO 27001.

Las operaciones y el mantenimiento de la infraestructura son igualmente esenciales para asegurar
la operatividad y las actualizaciones de los sistemas, por lo que son realizados de manera periodica
juntamente con pruebas orientadas a detectar cualquier defecto o problema potencial para
corregirlos oportunamente. Como complemento se considera un plan de capacitaciones para la
fuerza laboral a fin de optimizar su desempefio y asegurar servicios satisfactorios.

Por ultimo, se destaca la importancia de desarrollar estrategias de marketing efectivas. Esto implica
la identificacion y revision periddica de los segmentos de mercado y sus necesidades, la seleccion
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apropiada de los canales de comunicacion y la ejecucion de campafias publicitarias que posicionen

a la empresa como lider en su sector.

Recursos clave. Dentro de los recursos clave requeridos por la propuesta de valor se tienen:
Recursos Fisicos. DIGISERV cuenta con una sélida infraestructura que incluye espacio en la nube,
hardware y software debidamente certificados que seran utilizados por la nueva division en Perd.
Estos recursos son fundamentales para garantizar el 6ptimo funcionamiento de los servicios
digitales ofrecidos. Ademas, se dispone de una plataforma web que facilita el contacto directo con
las empresas, brindando una experiencia agradable y segura para los usuarios. También se
considera el espacio de oficina, equipada con recursos tecnoldgicos necesarios para llevar a cabo
las actividades operativas y administrativas.

Recursos Humanos. El equipo humano estd compuesto por profesionales éticos y de prestigio,
altamente capacitados en areas clave como investigacion y desarrollo de tecnologias de 10T SaaS,
servicios en la nube, gestion de operaciones y sostenibilidad y son responsables del disefio y
mejora continua de las aplicaciones modulares, asegurando que cumplan con los estandares de
calidad y brinden el maximo aprovechamiento de la data generada por las empresas. A ello se
suman los gestores de cuenta debidamente capacitados en ventas y atencion al cliente y temas
especificos del sector que les es asignado para poder responder consultas y asistir a los usuarios
en sus requerimientos.

En general el recurso humano de DIGISERV estd debidamente asignado a cada area para el
desarrollo 6ptimo de los servicios digitales, asi como para las labores administrativas inherentes
al negocio. Adicionalmente, se contratara un especialista en marketing empresarial para mantener
una presencia activa de la empresa en el sector de interés.

Recursos Intelectuales. Se cuenta con activos intangibles de gran importancia. En primer lugar, se
destaca la marca e imagen corporativa de DIGISERYV, la cual goza de prestigio y reconocimiento
internacional debido a su exitosa operacion en otros paises. Esto proporciona a los clientes una
garantia implicita de los beneficios que se obtendran al optimizar sus procesos y mejorar
continuamente mediante el uso de tecnologia de vanguardia. Ademas, posee la propiedad
intelectual de las aplicaciones modulares disefiadas para los planes de suscripcién, lo cual

representa un recurso clave para diferenciarse en el mercado y brindar soluciones innovadoras.
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Socios clave. EI modelo de negocio se soporta en asociaciones clave para la innovacion y la
implementacion de nuevas oportunidades de mejora en los servicios de nube y 10T SaaS. En este
sentido, el principal soporte es DIGISERV, quien provee con tecnologia desarrollada y en
constante actualizacion y mejora. Estas asociaciones son fundamentales para el crecimiento
conjunto y el aprovechamiento de capacidades tanto internas como externas por lo que deben
contar con la capacidad y experiencia necesarias para garantizar la calidad y eficiencia en el
cumplimiento de sus funciones. Mediante estas colaboraciones, se busca fomentar la sinergia y la
generacion de valor para los clientes. Se prioriza la contratacién de proveedores estratégicos de
tecnologia y servicios digitales, asi como certificadores de software y seguridad de datos, que
desempefian un papel vital en la cadena de valor de la empresa. Ademas, DIGISERV PERU
establece alianzas con proveedores de servicios web, proveedores de servicios de publicidad y
contenido audiovisual, y compafiias gestoras de pasarelas de pago para satisfacer diversas
necesidades del negocio.

Asimismo, se establecen relaciones sélidas con instituciones estratégicas y reguladoras que
brindan informacion confiable y actualizada para enriquecer el desarrollo de las aplicaciones y
garantizar el cumplimiento de la normativa vigente y estandares del sector, lo que contribuye a
ofrecer servicios de alta calidad y confianza.

Finalmente, se encuentra el arrendador del espacio fisico utilizado por DIGISERV PERU para
llevar a cabo sus actividades operativas y administrativas. Este socio proporciona el espacio
necesario para el desarrollo de las operaciones y es crucial para el funcionamiento adecuado de la

empresa.

Estructura de costos. La estructura de costos planteada esta basada en la creacion de valor para
los clientes y la eficiencia en la gestion de costos del negocio, por tal razén se destina una parte
significativa para la investigacion y desarrollo de nuevas propuestas, mejoras en el disefio de los
servicios digitales y la innovacion tecnoldgica. Asimismo, se contemplan costos de actualizaciones
periddicas y certificaciones con la finalidad de mantener los servicios digitales y las aplicaciones
modulares en cumplimiento con los estandares y regulaciones vigentes.

Por otro lado, se tienen los gastos generales y administrativos inherentes al negocio, como el
alquiler de oficina, pago de servicios publicos, contratacion de seguros, licencias, permisos y otros.

De igual modo se invierte en la adquisicién y mantenimiento de una plataforma web, sistemas de
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venta y facturacion, software de gestion empresarial y otras herramientas tecnolégicas que resultan
necesarias para la operatividad de los servicios digitales.

De igual forma, son necesarios los costos de marketing y publicidad a fin de dar a conocer la marca
y sus servicios en esta nueva division, siendo preciso invertir en la creacién de materiales

promocionales, participacion en eventos corporativos y otras actividades relacionadas.

1.7. Tipo de negocio

Segun la tabla de actividades econdmicas de la CIIU (Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme) revision 4 del 02 de enero de 2020 publicada por la Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria SUNAT, el negocio DIGISERV PERU pertenece a la
siguiente clasificacion: CIIU 6209, otras actividades de tecnologia de la informacion y de

servicios informaticos.

1.8. Conclusion

DIGISERYV ha desarrollado la presente de idea de negocio para aperturar una nueva division en
Pert que brinde servicios de nube y loT SaaS al sector empresarial. Los servicios estaran
soportados en la experiencia obtenida en Estados Unidos y Europa, llegando al mercado peruano
para cubrir la brecha digital existente.

La propuesta se enfoca en potenciar la eficiencia de las empresas, lo cual se lograra a través de la
implementacion de aplicaciones modulares que les permita optimizar sus procesos y posicionarse
como empresas ambientalmente sostenibles.

Al adoptar este enfoque, no solo se generan beneficios econémicos, sino que también se crea un
impacto positivo para la sociedad y el entorno. Esto implica considerar aspectos como la eficiencia
energética, el uso responsable de los recursos y la promocion de practicas sostenibles en las

organizaciones.
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CAPITULO Il. ANALISIS DEL MACRO Y MICROENTORNO

2. Entorno general

En terminos generales, se observa una tendencia creciente hacia la digitalizacion en el Perq, tal y
como se refleja en el informe de la Organizacion de las Naciones Unidas sobre digitalizacion en
el afio 2022. En dicho informe, el pais logré ascender 12 posiciones en el indice de digitalizacion,
32 posiciones en el indice de participacion digital y 41 posiciones en el indice de datos abiertos,
tales resultados muestran el compromiso y los esfuerzos realizados por el Perd para impulsar la

transformacion digital en diversos sectores empresariales.

2.1. Anélisis del macroentorno
A través del andlisis PESTEL se procede a analizar los factores externos que tienen incidencia en

el plan de negocio propuesto para el mercado peruano.

2.1.1. Factor politico

Segun el informe econdmico y social del Pert elaborado por el Instituto de Economiay desarrollo
empresarial (2020), el gobierno peruano ha promovido politicas pablicas para fomentar la
innovacion tecnoldgica y atraer inversion extranjera en el sector de las telecomunicaciones, no
obstante, la inestabilidad politica y la corrupcién podrian generar incertidumbre en el mercado.
Durante la ceremonia de recepciéon de la Red Interamericana de Gobierno y Transformacion
Digital del 23 de marzo de 2023, la Presidenta Boluarte manifestd el compromiso de su gobierno
de acelerar la transformacion hacia un Estado digital implementando la Politica Nacional de
Transformacion Digital, en donde indicé “Impulsaremos la economia digital para llevar los
beneficios de la tecnologia a las micro y pequefias empresas, principalmente del interior del pais,
a traves de los pagos digitales y el comercio electronico”.

Asimismo, el informe del Centro Nacional de Planeamiento Estratégico, CEPLAN, sobre los
desafios, oportunidades e impacto del Internet de las cosas - 10T hasta el 2033 indica que se espera
un impacto de importancia en sectores como la agricultura, industria, seguridad, salud, educacion
y el desarrollo de ciudades inteligentes en América Latina. Esto impulsara el desarrollo de
tecnologias como sensores para la recopilacion de informacion de datos en tiempo real y sistemas

de automatizacién, control y eficiencia. En el Per(, por medio del Ministerio de la Produccion se
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ha realizado eventos virtuales enfocados en promover el uso de la Industria 4.0 en las MYPES,
con la finalidad de contribuir a su desarrollo, concientizando a las empresas peruanas sobre la
importancia de la tecnologia en las organizaciones y las ventajas que pueden ofrecer ante la toma
de decisiones de inversion.

En contraposicion, el informe también destaca los riesgos asociados a los poderes politicos
populistas demagogicos y/o mercantilistas, los cuales representan una amenaza significativa para
el desarrollo nacional y el bienestar de la poblacion, lo cual genera preocupacion por los
acontecimientos ocurridos en los tltimos periodos y como estos pueden repercutir en la estabilidad

nacional. En resumen, se presentan los factores politicos en la siguiente tabla:

Tabla 5. Factores politicos

CONTEXTO POTENCIAL EFECTO EN LA INDUSTRIA AMEN !

OPORTUNIDAD

Fomenta la adopcion de tecnologia en las
industrias. Incremento de la demanda en Oportunidad
soluciones IoT.

Promocion de politicas publicas que impulsan la
innovacién, tecnologia.

Promocion de politicas publicas que promueven la

. - . Incentiva la inversion extranjera. Oportunidad
inversion extranjera.

Clase politica prioriza sus propios intereses. Limita la inversion en el pais. Amenaza

Fuente: Elaboracion propia

2.1.2. Factor econémico

Segun las proyecciones econdmicas publicadas en abril de 2023 por el Ministerio de Economia y
Finanzas, titulado “Informe de actualizacion de proyecciones macroeconémicas 2023-2026”, se
espera un crecimiento global para el afio 2023 de un 2.4%, asimismo se proyecta que las economias
desarrolladas crezcan un 0.8%, mientras que las economias emergentes lo hagan un 3.6%,
impulsado en principio por el crecimiento econdmico de China, el cual asciende al 4.8%.
Finalmente, Latinoamérica creceria un 1.3%, frente a la proyeccion mundial del 2.9% para el
periodo 2024-2026.

En cuanto a la economia nacional, se prevé un crecimiento del 2.5% para el afio 2023,
principalmente debido a los conflictos sociales y a los fendmenos climatolégicos como Yaku y El

Nifio. Sin embargo, el escenario cambia para el periodo 2024-2026, pues se proyecta que el PBI
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logre alcanzar una tasa promedio de crecimiento del 3.3% debido a grandes proyectos de inversion
privada en el sector minero y a la ejecucion de proyectos del Plan Nacional de Infraestructura
Sostenible para la Competitividad 2022-2025 PNISC. Adicionalmente, se espera el incremento en
la oferta de productos primarios de la mineria y exportaciones no tradicionales de productos
agropecuarios, y la promocion de medidas para fomentar la competitividad de la economia
peruana.

Respecto a las finanzas publicas, se destaca que la economia peruana cuenta con fortalezas macro
fiscales significativas que le permiten afrontar impactos adversos. El informe menciona
perspectivas macroecondmicas superiores al promedio de la regién y destaca que la deuda pablica
en 2022 representd el 34% del PBI, lo que posiciona al Perd como uno de los paises con menor
deuda en América Latina y entre las mas bajas de paises emergentes. En la tabla siguiente se

muestra un resumen de los factores econémicos:

Tabla 6. Factores econémicos

AMENAZA /

CONTEXTO POTENCIAL EFECTO EN LA INDUSTRIA OPORTUNIDAD

Podria limitar la vision de crecimiento de
industrias que comercializan con economias Amenaza
como Estados Unidos o la Unién Europea.

Ralentizacion del crecimiento econémico de economias
avanzadas.

Manteniene la proyeccion de crecimiento del

Se sostiene el crecimiento de China. . o Oportunidad
PBI y con ello la inversion privada.
Proyeccion de crecimiento del PBI peruano para el . . . - .
s Mantiene la expectativa para la inversion. Oportunidad
periodo 2023-2026. P P P
Solida gestion de las finanzas publicas peruanas. Permite impulsar los proyectos de inversion Oportunidad

publica.

Fuente: Elaboracion propia

2.1.3. Factor sociocultural

Segun EY, Ernst & Young Consultores, en su informe titulado “Transformando el Pert” en el que
analiza las tendencias digitales de 2022, se identifican cinco tendencias que estan generando una
transformacion digital y cultural en las empresas peruanas. Estas tendencias son: el uso de la nube,

la analitica avanzada y su papel en la toma de decisiones, el desarrollo inteligente, la
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hiperautomatizacion y la transformacién cultural. En este contexto, se destaca la importancia de la
multiculturalidad como parte integral del proceso de transformacidn en las organizaciones, ya que
se han identificado barreras como la percepcion de la transformacion digital como un simple
cambio tecnoldgico, la falta de liderazgo y comunicacion transparente, y la resistencia al cambio.

Asimismo, cada vez mas empresas estan enfocandose y prestando atencién a temas de
sostenibilidad, seguridad y salud como pilares estratégicos de sus organizaciones y adoptando
compromisos y metas como la descarbonizacion de sus procesos para abordar estos temas y

promover practicas responsables.

Tabla 7. Factores socioculturales

AMENAZA/
CONTEXTO POTENCIAL EFECTO EN LA INDUSTRIA OPORTUNIDAD
N Mayor necesidad de soluciones 0T para .
Empresas adoptan tendencias digitales. Y R P Oportunidad
soportar la digitalizacion.
. L No entender bien lo que significa la
Fata de liderazgo y comunicacion. L que sig Amenaza
digitalizacion y los beneficios.
Resistencia al cambio. Barreras para implementar los servicios. Amenaza
Sostenibilidad como pilar estratégico. Adopcién de compromisos ambientales. Oportunidad

Fuente: Elaboracion propia

2.1.4. Factor tecnoldgico

La conectividad desempefia un papel fundamental en la implementacién de la digitalizacion en la
industria. EI mercado peruano ha experimentado mejoras constantes en su infraestructura de
telecomunicaciones, con una creciente cobertura de redes 4G. Statista, en su articulo “Internet
usage in Peru - Statistics & Facts 2023, presenta la evolucion del crecimiento respecto a la
cantidad de usuarios de Internet en Per(, mostrando cifras que alcanzan los 23.28 millones en 2022
que representa el 69.1% de la poblacion y se proyecta que llegue a alcanzar los 28.08 millones de

usuarios para el afio 2027.
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Por otra parte, Oracle, a través de su pagina web corrobora esta tendencia de crecimiento
tecnologico y hace referencia al nimero de dispositivos 10T conectados, proyectando un alcance
global de 22 mil millones para el afio 2025, lo cual demuestra una mayor adopcion de esta
tecnologia en diversas actividades de los sectores empresariales. Asimismo, hoy en dia existe una
mayor disponibilidad de plataformas en la nube que permiten a las empresas acceder a

infraestructura para implementar soluciones digitales en sus operaciones.

Tabla 8. Factores tecnolégicos

AMENAZA /
CONTEXTO POTENCIAL EFECTO EN LA INDUSTRIA OPORTUNIDAD

En algunos lugares la conexion no seria

Conectividad limitada a internet. suficiente para ejecutar las aplicaciones Amenaza
digitales.

Disponibilidad de dispositivos de sensorica. Opciones de instrumentos para la generacion de Oportunidad
data de los procesos.

Disponibilidad de plataformas de nube. Espacios para albergar big data. Oportunidad

Fuente: Elaboracion propia

2.1.5. Factor ecoldgico

La preocupacion por el medio ambiente ha ganado una creciente importancia a nivel mundial, y
las industrias no son la excepcion. Cada vez mas, las empresas estan asumiendo compromisos de
descarbonizacion de sus procesos y alinedndose con los Objetivos de Desarrollo Sostenible. En
este sentido, el lograr la optimizacion y eficiencia en las operaciones es fundamental para alcanzar
los objetivos de produccion limpia, ya que permite a las empresas utilizar los recursos de manera
mas eficiente y reducir su impacto ambiental.

En el afio 2021, se publico el Decreto Supremo N° 023-2021-MINAM, que establece la Politica
Nacional del Ambiente al 2030. Esta politica direcciona la estrategia a aplicar en politicas como
la Diversidad Biologica, Cambio Climatico y el Plan Nacional de Gestion Integral de Residuos
Solidos, lo que permite a las empresas orientar sus esfuerzos hacia la proteccién del medio

ambiente y la sostenibilidad.
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Tabla 9. Factores ecologicos

AMENAZA/
CONTEXTO POTENCIAL EFECTO EN LA INDUSTRIA OPORTUNIDAD
. . . _— Compromisos de sostenibilidad requieren .
Tendencia mundial hacia la sostenibilidad. . P om enioil qut Oportunidad
aplicaciones para optimizar procesos.
Politica Nacional del Ambiente al 2030. Promueve practicas sostenibles en la industria. Oportunidad

Fuente: Elaboracion propia

2.1.6. Factor legal

El factor legal es de suma importancia para las empresas, especialmente en el contexto actual de
virtualidad y crecimiento del comercio digital. Segun informe del CEPLAN, la filtracion sistémica
de datos se identifica como un riesgo tecnoldgico de alto impacto y alta probabilidad. Para las
empresas, la filtracion de datos puede exponer a usuarios internos o externos malintencionados, lo
que podria resultar en afectaciones econémicas, interrupcion de procesos, dafios a la reputacion,
entre otros. En este sentido y ante la falta de instrumentos juridicos eficaces para la proteccion de
la informacion, las empresas recurren a la firma de contratos de confidencialidad que salvaguarden
informacion empresarial sensible y establezcan responsabilidades y medidas para prevenir
filtraciones y proteger los intereses de los clientes los cuales les proporcionan ventajas
competitivas. Es importante destacar la importancia de que se generen regulaciones relacionadas
con la proteccion de datos y la confidencialidad de la informacion, pues dichos lineamientos son

fundamentales para proteger la integridad de datos de los usuarios.

Tabla 10. Factores legales

AMENAZA/
OPORTUNIDAD

CONTEXTO POTENCIAL EFECTO EN LA INDUSTRIA

Filtracion de datos con riesgo de alto impacto. Desconfianza y problemas legales. Amenaza

Falta de elementos juridicos para la proteccion de datos

. Vulnerabilidad de la empresa. Amenaza
empresariales.

Contratos con acuerdos de confidencialidad. Respaldo legal para las empresas. Oportunidad

Fuente: Elaboracion propia
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2.2. Anélisis del microentorno

Osterwalder afirma que “Un conocimiento profundo del entorno de la empresa te ayudard a
concebir modelos de negocio mas fuertes y competitivos”. Osterwalder A &amp; Yves Pigneur
(2011) Generacion de modelos de negocio.

En tal sentido, es importante comprender y analizar el sector en el que DIGISERYV establecera su
nueva division en Perl. Esto garantizara que la organizacién sea adaptable y capaz de responder
de manera efectiva al anticiparse a los diversos factores y desafios que puedan surgir, logrando
establecer mecanismos de respuesta y acciones adecuadas, aprovechando las oportunidades y
minimizando los riesgos. Es asi, que la adaptabilidad se convierte en una fortaleza clave, ya que
el entorno puede ser altamente cambiante. Estas acciones ayudaran a posicionar a DIGISERV
PERU como un negocio sélido, competitivo e innovador, generando confianza y credibilidad tanto
en los clientes como en los socios comerciales.

Teniendo en cuenta la guia de Osterwalder, en cuanto a las principales fuerzas y tendencias se han

identificado las siguientes:

2.2.1.Fuerzas del mercado

El anélisis del mercado revela una demanda creciente de soluciones tecnoldgicas que optimicen
las operaciones empresariales, cumplan con la normativa ambiental y brinden seguridad y eficacia
lo cual respalda un entorno propicio para la implementacion de servicios digitales empresariales.
La capacidad de DIGISERV PERU para atender estas demandas respecto al manejo de data,
optimizacion de procesos y sostenibilidad ofreciendo soluciones probadas e innovadoras la
posiciona como un actor destacado en el sector empresarial, siendo ademas reconocidos por su

impecable trayectoria global.
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Tabla 11. Fuerzas del mercado

FUERZAS DEL MERCADO

Alza de precios.

CUESTIONES DE La tecnologia, gestién de big data, 10T y su aplicacion en el sector empresarial va en ascenso.
MERCADO La inteligencia artificial se hace presente en diversos sectores.

Se fomenta una cultura de optimizacién y sostenibilidad en las empresas.

SEGMENTOS DE Nicho relevante: Empresas medianas a grandes del sector industrial y mineria.
MERCADO Potencial: Empresas pequefias que buscan incorporar practicas sostenibles en sus operaciones.
Potencial: Empresas que estén en proceso de migrar a operaciones automatizadas.

indice de necesidad: Fuerte.
Necesidad no atendida de acceso &gil, remoto y seguro a la data empresarial.
NECESIDADES Y idad d R i7aci6n d
DEMANDAS Neces! ad de optlmllzamon y automatlzamon € procesos. . . .
Necesidad de manejo de data en tiempo real para la implementacion de sistemas de alerta y prevencion.
Necesidad de cumplimiento con la normativa ambiental vigente.

Prestigio y reputacion.

Informacion de valor relacionada a cumplimientos de la normativa incorporados en los loT SaaS.
COSTES Asesoria espgt{:ial/izz_ida pern_wangnte vinculadas a los planes de suscripcion.

DE CAMBIO Implementacion agil de aplicaciones modulares adaptables.

Garantia de seguridad, almacenamiento y proteccion de datos.

Las propuestas sustitutas son de altos costos y mayores tiempos de implementacion.

Existen propuestas de similares caracteristicas, pero poco adaptables.

Mayores beneficios de adaptabilidad.

Asesoria especializada permanente.

Capacitaciones periodicas.

Efectividad de los servicios.

Propuestas de suscripcion mensuales y anuales con acceso a las actualizaciones.

O = | Las empresas de mayor tamaiio tienen una menor sensibilidad al precio y apuestan por la
INGRESOS implementacién de tecnologias que optimicen sus operaciones y los ayuden a cumplir con la legislacion
vigente.

Los servicios mas baratos no cumplen con las caracteristicas de calidad, seguridad, ni eficacia.

Los servicios desarrollados de forma Unica para cada empresa tardan mucho en implementarse,
requieren de mayores tiempos de prueba, asimismo los costos son mas elevados dado que contemplan el
tiempo y recursos del desarrollo completo del sistema y no cubren actualizaciones.

Fuente: Elaboracion propia

2.2.2.Fuerzas de la industria

El analisis de las fuerzas de la industria denota la presencia de competidores relacionados con la
tecnologia y servicios digitales, tanto a nivel nacional como internacional que podrian ingresar al
mercado con propuestas atractivas, pero a mayor costo, lo que representaria productos y servicios
sustitutos, tales como el software disefiado a medida. Por lo tanto, los socios en investigacion y
desarrollo y los proveedores de servicios digitales desempefian un papel clave en la cadena de

valor para mantener la innovacion en la industria.

24



Tabla 12. Fuerzas de la industria - Analisis competitivo

FUERZAS DE LA INDUSTRIA

Existen competidores relacionados a la tecnologia y servicios digitales que podrian competir con una
propuesta a medida, con desarrollo de software especifico.

Existen competidores con software modular que no se adaptan a las necesidades diversas de los clientes.
Las empresas digitales internacionales también podrian representar una competencia por su amplia
experiencia y cobertura pero a un mayor costo.

En su mayoria los competidores nacionales invierten cantidades menores en conceptos de investigacion y
desarrollo y mantienen un proceso de innovacion cerrada.

Su oferta principal al ser bajo pedido, un software - un cliente, incrementa el tiempo de atencion hasta
que se cuenta con el producto terminado y no contempla actualizaciones.

Principalmente estan enfocados en atender otros aspectos empresariales como sistemas de gestion,
administrativos, de disefio u otros.

Su estructura de costos estan orientados a la produccion directa de diversos software.

Sus fuentes de ingresos responden a una variedad de oferta de disefio de software particular.

COMPETIDORES
(INCUMBENTES)

Los nuevos competidores podrian estar definidos por empresas de tecnologia e inteligencia artificial.

Su incursion en el mercado estaria dada con costos méas elevados.

Sus propuestas podrian resultar llamativas debido a su tecnologia.

Se centrarian en las grandes empresas.

Su estructura de costos esta dada principalmente por investigacion y desarrollo.

Podrian ejercer influencia en el segmento identificado debido al fortalecimiento de la tecnologia aplicada
y estatus organizacional.

NUEVOS JUGADORES
(TIBURONES)

Los productos que podrian sustituir la propuesta de la empresa serian los software disefiados a medida y
los software modulares basicos.

PRODC Y Para los desarroll dida | i | I desarroll d d d
servicios susTiTuTos | Para los desarrollos a'n_1e ida los precios son mas at95, pues el desarrollo parte de cero, va de acuerdo a
las necesidades especificas de cada cliente y toma mas tiempo.

Su modelo procede de las ingenierias tradicionales de sistemas y programacion.

Los principales actores en la cadena de valor son los socios en investigacion y desarrollo, sumados a los
proveedores de servicios digitales.
PROVEEDORES YOTROs | Cada vez mas se recurre a investigaciones y desarrollos con tecnologia e inteligencia artificial.
ACTORES DE LA Las empresas del rubro de tecnologia son las que mas estan apostando por la innovacion en diversos
CADENADEVALOR | sectores, dentro de ellos, industrias y minerfa.
El modelo de innovacidn y tecnologia abierto involucra a otros actores en el sentido de mantener
tecnologias de vanguardia y optimizar los rendimientos.

Inversores en tecnologia e inteligencia artificial desempefian un papel importante en la industria, ya que

INVERSORES . . .y .
impulsan la innovacion y el desarrollo de nuevas soluciones.

Fuente: Elaboracion propia

2.2.3. Tendencias clave
Las tendencias actuales apuntan en definitiva a lo referente a tecnologias como plataformas de
nube, dispositivos de sensorica, 10T e inteligencia artificial. Estas herramientas sin duda brindan

oportunidades para mejorar el modelo de negocio y los servicios ofrecidos a través de
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investigaciones y desarrollos que optimicen su desempefio, mas ain cuando las empresas son cada
vez mas conscientes de la importancia de avanzar hacia la digitalizacion de sus procesos.

Otra de las tendencias que viene tomando fuerza es precisamente la sostenibilidad empresarial.
Las empresas se ven en la necesidad de controlar sus aspectos ambientales ya que estos son
reportados a la autoridad, por lo cual este atributo es valorado y fomenta la contratacion de
servicios bajo esta perspectiva.

Sin embargo, existen también algunas tendencias limitantes a tener en cuenta, como la escasa
regulacion respecto a la privacidad de datos empresarial, lo que puede representar un desafio para

llegar a potenciales clientes.

Tabla 13. Tendencias clave - Prevision

TENDENCIAS CLAVE

Plataformas de Nube, dispositivos de sensorica, 10T, Inteligencia artificial.

TENDENCIAS . - . . . .
TECNOLOGICAS Dichas tendencias se presentan como una oportunidad para acceder a investigaciones y desarrollos que
permitan optimizar el modelo de negocio y los servicios digitales.
Cambios en las regulaciones gubernamentales respecto a la privacidad de los datos empresariales lo que
TENDENCIAS P . I i~
NORMALIZADORAs | Podria disminuir la vulnerabilidad de las empresas contratantes.

Mayores exigencias de la normativa ambiental.

Mayor concientizacion de la sostenibilidad empresarial.

TENDENCIAS SOCIALES | Las empresas son cada vez mas conscientes de la importancia de optimizar los procesos en las
Y CULTURALES operaciones.

Los clientes apuestan cada vez mas por la automatizacion, aplicacion de tecnologias y gestion de data.

Empresas en proceso de digitalizacion y al tanto de los avances y propuestas tecnolégicas.
TENDENCIAS Acceso a productos tecnoldgicos de vanguardia a precios elevados.

SOCIOECONOMICAS | Necesidades de control de aspectos ambientales empresariales.

Los sectores mas interesados son industria y mineria.

Fuente: Elaboracion propia

2.3. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Considerando el analisis del macro y microentorno realizado, se identifican oportunidades las
cuales por la experiencia de DIGISERV son gestionadas con el objetivo de proporcionar un mayor
valor tanto para la empresa como para el cliente. Sin embargo, también existen amenazas que no
se pueden controlar por completo, pero se busca minimizar su impacto en los servicios ofrecidos,

asegurando que estos lleguen al cliente de manera éptima y viable. En este sentido los aspectos
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descritos permiten puntuar las estrategias de la empresa para responder a las oportunidades y
amenazas, siendo 1 una respuesta negativa y 4 una respuesta superior.

Como se muestra en los resultados de la Tabla 14. Matriz de Evaluacion de Factores Externos, el
total ponderado equivale a 3.36 lo cual refleja la capacidad 6ptima de gestion de DIGISERV PERU
para aprovechar las oportunidades del entorno y enfrentar las amenazas de manera efectiva en la
industria.

El resultado obtenido se soporta en la experiencia ganada por DIGISERV en los mercados de
Estados Unidos y Europa y son transmitidas a DIGISERV PERU permitiéndole afrontar de mejor

manera el contexto nacional. Asi se tiene:

Tabla 14. Matriz de Evaluacién de Factores Externos

MATRIZ EFE

" VALOR
FACTORES CLAVE EXTERNOS PESO CALIFICACION | oo DO
Promocion d_e pO|ItI$:?.S plblicas t:!ue impulsan la 0.06 3 018
innovacion, tecnologia.
Proyeccion de crecimiento del PBI peruano para
. . 4 32
el periodo 2023-2026. 0.08 03
Empresas adoptan tendencias digitales. 0.12 4 0.48
OPORTUNIDADES
Tendencia mundial a la sostenibilidad. 0.10 4 04
Contratos con acuerdos de confidencialidad. 0.08 3 0.24
Avance tecnoldgico para servicios
digitales de nube y IoT SaaS. 0.10 4 04
Conectividad a |nternet_ limitada en el territorio 012 5 0.24
nacional.
Filtracién de datos con riesgo de alto impacto. 0.08 4 0.32
Falta de elementos juridicos p.ara la proteccion de 0.08 3 0.24
AMENAZAS datos empresariales.
Competencia creciente en el mercado de servicios
~ 0.12 3 0.36
de nubes y 0T para pequefias y grandes empresas.
Aumento en los costos de adquisicion de
tecnologia y equipos debido a la constante 0.06 3 0.18
evolucion de latecnologia.
TOTAL 1.00 3.36

Fuente: Elaboracion propia
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2.4.  Andlisis de las fuerzas de Porter

Trasladando la informacion recabada al enfoque de analisis segun las fuerzas de Porter, se plantea
el desarrollo de la siguiente tabla de evaluacion que cita las caracteristicas méas relevantes de la
industria a fin de establecer la atractividad de la misma, sirviendo como referente para el posterior
planeamiento estratégico. La puntuacién obtenida de 2.5 posiciona a la industria en un nivel alto
de atractividad debido principalmente a la media o baja potencia de las fuerzas, lo que resulta en
una menor presién sobre los precios, lo cual permite enfocar los mismos en la propuesta de valor,

resultando més atractivo para el negocio.

Tabla 15. Analisis de atractividad de la industria

Rango de atractividad

EaiZlat PROMEDIO DE ATRACTIVIDAD DE LA 25
Mediade 1a2 INDUSTRIA .

ATRACTIVIDAD DE LA INDUSTRIA

Rivalidad entre empresas 23 Entrada potencial de nuevos 22 Desarrollo potencial de productos 3.0 Poder de negociacion de los 25 Poder de negociacion de los 23
compeudoras . compeudores . sustitutos . proveedores - consumidores -

Aspecto relevante Potencia Atractividad ~ Aspecto relevante Potencia Atractividad ~ Aspecto relevante Potencia ~ Atractividad Aspecto relevante Potencia ~ Atractividad ~ Aspecto relevante Potencia ~ Atractividad

Numero de Precios de Oferta de Participacion en la Necesidades
competidoresenla| Alta 1 . - Baja 3 productos Baja 3 P Baja 3 " Baja 3
K X introduccion. . cadena de valor. atendidas.
industria. sustitutos.
- . Aceptacion de . Aperturaa la
Prestlglo y Media 2 .N'VEI de Media 2 productos Baja 3 Variedad de Baja 3 transformacion Media 2
experiencia. inversion. X proveedores. o
sustitutos. digital.
. . Cobertura de los .
Capac,dz.id Media 2 Costo de cambio Baja 3 productos Baja 3 Tecnolog.|as de Media 2 Informados. Media 2
tecnoldgica. del comprador. . vanguardia.
sustitutos.

Capacidad y I
tiempo de Baja 3 Experlen’may Alta 1 Nivel de precios. Baja 3 Lealtad. Media 2

tecnologia.
respuesta.
leerentfla_\cmn de Baja 3 Capacidad dg Media 2
los servicios. llegada al cliente.

- Acceso a los

Adaptab_ll_l dad de Baja 3 canales de Media 2
los servicios. R

distribucién.

Fuente: Elaboracion propia

En este escenario, segun Magretta (2014), se esperaria una rentabilidad positiva debido a que la
fuerza de rivalidad (competidores), amenaza de entrada (nuevos competidores), sustitutos y poder
del comprador ejercen una menor potencia por lo que los costos son bajos y los precios mayores.
Asimismo en cuanto a la fuerza de los proveedores al tener el mismo comportamiento generaria

menores costos.
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2.5. Conclusion

El panorama general para el negocio de DIGISERV PERU presenta tanto oportunidades como
amenazas que son abordadas con la experiencia y posicionamiento global de DIGISERV, lo cual
se visualiza en la evaluacion de factores externos que muestra una puntuacion de 3.36 sobre 4,
asimismo en el analisis de las fuerzas de Porter se obtuvo un promedio de atractividad alto de 2.5
sobre 3 debido a la baja potencia de las fuerzas de la industria lo que repercutiria en una
rentabilidad positiva.

No obstante, existen desafios a considerar, tales como la falta de regulacion legal en cuanto a la
privacidad de datos empresariales e inestabilidad politica en el pais, los cuales podria afectar
futuras contrataciones de los servicios digitales y es preciso estar preparados para responder ante
ello. A pesar de esto, DIGISERV se posiciona como un actor clave y con una propuesta
diferenciada en el mercado, con capacidad de adaptabilidad, garantia de investigacion y desarrollo,
estrecha relacién con socios estratégicos y un precedente solido que fortalece su posicion en la

industria.
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CAPITULO I11. ANALISIS INTERNO

3. Anadlisis de la organizacion y culturalidad

Como se ha mencionado anteriormente, DIGISERV es una empresa en actividad que evalla la

opcion de iniciar un nuevo negocio en el mercado peruano. Su estructura organizativa se

caracteriza por ser principalmente divisional, lo que significa que otorga autonomia a sus

divisiones en los diferentes paises donde opera. Esta configuracion le permite adaptarse a las

necesidades y caracteristicas especificas de cada mercado.

De esta manera, se asegura de ofrecer soluciones digitales de calidad a sus clientes

independientemente de la ubicacion geogréafica, destacando asi por su enfoque adaptativo,

innovador y de liderazgo en el desarrollo de tecnologias manteniéndose a la vanguardia de las

Ultimas tendencias.

Tabla 16. Configuracion organizacional

ESTRUCTURA

CONFIGURACION ORGANIZACIONAL

Servicio con divisiones autbnomas y en coordinacion con la tecnoestructura de la
empresa global, principalmente para soporte en investigacion y desarrollo.

CONTEXTO

Diversidad de mercados. Enfocado en un servicio con gran potencial como lo son las
plataformas de Nube y lot SaaS de optimizacién de procesos y gestién ambiental. De
este modo, DIGISERYV ingresa a Per( con el fin posicinarse y posteriormente evaluar
nuevas posibilidades en otros paises de Sudamérica.

ESTRATEGIA

La sede central dirige la estrategia corporativa, pero DIGISERV PERU cuenta con
sus propias estrategias que van alineadas con los objetivos estratégicos corporativos.

CONSECUENCIAS

La descentralizacion ayuda a ser mas agiles en resolver problemas de las estructuras
funcionales integradas puesto que se capitalizan las respuestas culturales aprendidas
por la empresa global en relacién a la innovacion.

Fuente: Elaboracidn propia
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3.1. Estructura organizacional

La estructura organizacional de DIGISERV esta representada por una matriz global que brinda
soporte de innovacion y tecnologia de las distintas lineas de servicio hacia las divisiones
geograficas establecidas. Para el caso de DIGISERV PERU, esta solo cuenta con las lineas de

servicios 10T y servicios de nube.

Gréfico 2. Estructura global de DIGISERV

DIGISERV

PERU EE.UU

EUROPA

LINEA DE loT

LINEA DE SERVICIOS
DE NUBE

LINEA DE DATOS

LINEA DE CONEXION
HOGAR

Fuente: Elaboracion propia

3.2. Cadena de Valor

Segun Garcia (s.F.) la generacion de valor desempefia un papel fundamental en la gestion de las
organizaciones puesto que permite satisfacer las necesidades de los consumidores, competir
eficazmente en el mercado y recompensar a los propietarios o accionistas. Para identificar ventajas
competitivas, es necesario analizar las actividades relacionadas con la generacion de valor. En este
sentido, se presenta el grafico de la cadena de valor basado en el modelo propuesto por Porter

(1985), el cual sera clave para viabilizar el modelo de negocio de DIGISERV PERU.
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Tabla 17. Cadena de Valor

GERENCIA GENERAL Y DE RECURSOS HUMANOS
Cultura de innovacion, sostenibilidad y atencion al cliente como pilares de estructura organizacional.

ORGANIZACION INTERNA Y TECNOLOGIA

Experiencia internacional con soporte de profesionales en optimizacién de procesos y sostenibilidad ambiental.

MARKETING Y
VENTAS

- Publicidad por
redes sociales.
- Venta directa y
sitio web.

PERSONAL DE
CONTACTO

Profesionales
especializados con
capacidades y
experiencias en
diversas industrias y en
gestién ambiental.

INFRAESTRUCTURA Y AMBIENTE
Oficinas con ubicacion estratégica y ambientes idoneos, donde se pueda recibir capacitaciones y se fomente la innovacion.

SOPORTE
TECNICO
Y HABILIDADES

Personal con
experiencia en
tecnologia, servicios
digitales, gestion
ambiental y
optimizacion de
procesos.

PRESTACION

Servicio de nube y lot
SaaS adaptables
(Aplicaciones
modulares:
EfficientPro &
EnvironMental) que
optimicen procesos e
impacte positivamente
al medio ambiente.

CLIENTE

Personal
experimentado de
distintos rubros, que le
permitira tener un
mejor panorama de la
necesidad del cliente
para adaptar las
aplicaciones a futuros
requerimientos.

OTROS CLIENTES

No aplica.

MARGEN DE
SERVICIO

Fuente: Adaptado de: Servuccion (1987), Pierre Eiglier y Eric Langeard Eric

3.3. Matriz de Evaluacion del Factor Interno (EFI)

Con el objetivo de evaluar los factores internos mas relevantes de DIGISERV PERU y su impacto

en la organizacion y la idea de negocio, se ha utilizado una Matriz de evaluacion del factor interno

- EFI. En la siguiente tabla, se puede observar que la organizacion obtiene una puntuacion de 3.40

de 4, esto indica que la empresa gestiona adecuadamente sus fortalezas y debilidades. Se destaca

un perfil respaldado por la reputacion y experiencia global de DIGISERV y una disposicion

constante a la innovacidn. Estos elementos son pilares para el desarrollo de las actividades que

conforman la cadena de valor.

No obstante, cabe resaltar que existen aspectos que requieren especial atencién pues son relevantes

para mantener y posicionar la organizacion en base a sus recursos y capacidades internas, estos

son la contratacion de personal altamente calificado tanto para la implementacion de aplicativos

como para la atencidn al cliente.
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Tabla 18. Matriz de Evaluacién de Factores Internos

MATRIZ EFI

FACTORES CLAVE INTERNOS PESO CALIFICACION PO\N/’SESEDO
Respaldo econémico 0.15 4 0.60
Personal calificado 0.15 3 0.45
FORTALEZAS Atencidn al cliente 0.15 3 0.45
Percepcion de la marca 0.10 4 0.40
Innovacién 0.10 4 0.40
Sin presencia en el mercado local 0.10 2 0.20
DEBILIDADES Falta de Infraestructura hardware local 0.15 4 0.60
Gestién operativa de incidencias 0.10 3 0.30

Fuente: Elaboracion propia

3.4. Ventaja competitiva - Analisis VRIO

Como lo expresa Mike W. Peng, el modelo VRIO es una herramienta que permite entender e
interpretar los recursos y capacidades de una empresa, identificando aspectos clave como el valor,
rareza, imitabilidad y organizacion. Estos aspectos son fundamentales para definir con claridad la
ventaja competitiva de la empresa y establecer estrategias de posicionamiento frente a los
competidores. (Negocios Globales, 2019). En el caso de DIGISERV PERU, se ha utilizado este
modelo para identificar y evaluar sus recursos y capacidades, determinando su potencial y la
sostenibilidad de sus competencias.

Los resultados obtenidos en la siguiente Tabla: Analisis VRIO, muestran que la ventaja
competitiva sostenible de DIGISERV se basa principalmente en sus recursos tecnologicos e
innovacion, factores de gran valor para posicionar a la empresa como un competidor sélido con

fortalezas distintivas en el mercado.
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Tabla 19. Analisis VRIO

CARACTERISTICAS IMPLICANCIA ESTRATEGICA

a IMPLICANCIA
CLASIFICACION ACTIVIDADES QUE GENERAN VALOR VALIOSO RARO INIMITABLE  ORGANIZACIONAL COMPETITIVA IMPACTO

RECURSOS Y CAPACIDADES TANGIBLES

Capacidad para apalancar y generar fondos si No No ) Paridad pC Fortaleza

Financieros con el soporte de DIGISERYV global. competitiva

Soporte global desde zonas estratégicas .
. . . . . Paridad
Fisicos internacionales para canalizar los procesos Si No No - PC Fortaleza

. L . - competitiva
de investigacion, desarrollo e innovacion.
Propiedad de patentes de software de Ventaja Fortalezay
aplicaciones modulares. EfficientPro & Si Si Si Si competitiva VCS competencia
EnvironMental. sostenible distintiva sostenible
Actualizacion de software con las nuevas p p . . Ventgjz? Fortalezay

. A Si Si Si Si competitiva VCS competencia
tendencias tecnoldgicas. ] P
sostenible distintiva
Tecnoldgicos Ardlisis do dat i |
alisis de data en tiempo real para
P P Paridad

identificar tendencias ambientales, detectar Si No No - competitiva pPC Fortaleza
anomalias y generar informes relevantes. P

Procesos de seguridad de data y privacidad Paridad
para proteger la data recolectada por los Si No No - competitiva pPC Fortaleza
servicios digitales de nube y loT. P

Procedimientos administrativos y si No No R Paridad PC Fortaleza

Organizacionales - . "
9 operativos estandarizados. competitiva

RECURSOS Y CAPACIDADES INTANGIBLES

Diversidad de profesionales especialistas . Paridad

y Si No No - i, PC Fortaleza
que dan soporte a los clientes. competitiva
Recursos
Humanos - ) Ventaja Fortalezay
Fuerte cultura organizacional orientada a la . A . . s g
_ . L. Si Si Si Si competitiva VCS competencia
calidad total e innovacion. ] S
sostenible distintiva
. . L Ventaja Fortalezay
» i investigacion rroll . . . . s g
Innovacion Ce_lpac dad de investigac 0. y desarrollo Si Si Si Si competitiva VCS competencia
orientado a un modelo abierto. ] o
sostenible distintiva
Imagen corporativa de sélida trayectoria
” internacional. . Paridad
Reputacion L . Si No No - 'cad PC Fortaleza
Reputacion de empresa de calidad. competitiva

Reputacion de empresa de vanguardia.

Fuente: Elaboracion propia

3.5. Conclusion

DIGISERYV ha establecido una estructura organizacional efectiva que le proporciona autonomia a
cada division, permitiéndoles desarrollar altos niveles de adaptabilidad y agilidad en la toma de
decisiones. Este hecho es respaldado por un equipo solido y confiable que garantiza la ejecucion
efectiva de las actividades y estrategias del negocio, gestionando los recursos y capacidades
haciendo énfasis en los recursos tecnologicos y de innovacion pues son los pilares de la ventaja
competitiva sostenible de la organizacién y les otorga una posicion solida frente a los

competidores.
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Estos factores brindan a la empresa una posicion favorable en el mercado, sin embargo, es
importante seguir el camino de la mejora continua e innovacion a fin de optimizar los aspectos
internos para mantener el éxito y la ventaja competitiva en un entorno empresarial en constante

cambio y avances tecnoldgicos acelerados.
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADO

4.  Comprension del mercado

Tal y como lo expresan Kotler & Keller (2016), comprender el mercado mediante una recopilacién
de datos eficiente que proporcione informacion desde la perspectiva del consumidor y la
competencia es fundamental para el planteamiento de estrategias efectivas que permitan afianzar
el logro de los objetivos de la empresa. Es asi que, a lo largo de este capitulo, se desarrolla el
analisis de la informacién obtenida, que profundiza en las caracteristicas del mercado
latinoamericano, poniendo especial atencion en Per( a fin de indagar en el segmento de mercado
en el cual se enfocar la organizacion para el periodo 2024-2028. Este analisis permitira confirmar
el grado de aceptacion de los servicios de DIGISERV PERU y obtener una proyeccion de

crecimiento para los proximos cinco anos.

4.1. Objetivos de la investigacion de mercado

4.1.1.Objetivo general
Identificar las preferencias y necesidades del consumidor, delimitar el mercado objetivo de
DIGISERV PERU y determinar las proyecciones de la demanda para el servicio de nube y 10T en

el sector empresarial.

4.1.2.Objetivos especificos

- Conocer el perfil del cliente.

- Conocer las tendencias tecnoldgicas valoradas por el cliente.

- Conocer a las empresas competidoras que trabajan en el mercado peruano.

- Conocer si los potenciales clientes tienen planes de digitalizacion y cuanto estan dispuestos a
invertir.

- Conocer el tamafio del mercado.

4.2. Método de investigacion y analisis

A continuacion se detalla el método de investigacion y andlisis aplicado en la investigacion.
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4.2.1.Tipo de investigacion

A fin de obtener un mayor acercamiento al panorama general de la situacion actual del mercado,
asi como informacion que sirva de referencia respecto a la aceptacion de los servicios digitales
propuestos, se plantea utilizar el método exploratorio para lo cual se empleard la revision

documental, entrevistas a expertos y usuarios, encuestas y observacién de campo.

4.2.2. Fuentes de investigacion

Se ha recopilado informacion de fuentes confiables que garanticen la validez de la investigacion y
den sustento a cada uno de los aspectos seleccionados. La seleccion de dichas fuentes tiene como
criterios fundamentales la confiabilidad, autoridad y experiencia. Asi tenemos:

Fuentes secundarias (Revision documental). Estudios de mercado previos, informacion
estadistica validada, reportes, investigaciones, provenientes de Statista, OSIPTEL, Banco
Mundial, Banco Interamericano de desarrollo, Apoyo Consultoria, entre otras.

Fuentes primarias (Entrevistas y encuestas). Expertos del sector digital, usuarios directos de
servicios digitales del sector industrial y mineria de reconocida experiencia.

Observacion de campo. Acercamiento directo con el tipo de servicio. Fuente: Investigadores.

4.3. Informacién secundaria

4.3.1. Tendencias tecnoldgicas
El mundo cada vez mas globalizado y enlazado por la tecnologia de comunicaciones presenta
tendencias semejantes. De acuerdo con el estudio de tendencias tecnoldgicas 2023 realizado por

Statista se destacan los siguientes puntos:

Estado de la industria tecnoldgica. Las empresas tecnoldgicas estan anticipandose a los desafios
de las tecnologias de la informacion, enfocandose en los servicios de comunicacion y servicios
digitales y gestién de data.

Crecimiento de la informatica sostenible en la nube. El uso de la nube para la gestion de datos
esta en constante crecimiento desde 2019-2020 y su proyeccién sigue siendo positiva, mientras
que el almacenamiento tradicional con servidores se muestra estable desde el 2020-2021 con ligera

tendencia a la baja.
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Directores de datos en el foco. En empresas de Ameérica del Norte y Europa, la proporcién de
directores de datos estd en aumento, aunque en Sudameérica y Latinoamérica ha disminuido en
comparacion entre el 2022 y 2021.

Una nueva era de inteligencia artificial. La adopcion de la inteligencia artificial en el entorno
laboral esta liderada por la generacion Z, (29%), generacion X (28%) y los millenials (27%) y se
espera un aumento significativo en su uso a gran escala 46% Yy en aplicaciones criticas 21% para
el afio 2025, esto en comparacién con el 23% y 11% en el 2022 respectivamente.

Conectividad satelital. La conectividad satelital estda camino a convertirse en una corriente
principal relacionada a tecnologias. Este mercado proyecta para el segmento de consumidores
17.14 billones de dolares, 7.54 billones de ddlares para el segmento empresarial y 1.2 billones de
dolares para el segmento de gobierno, para el afio 2025, mientras que para el 2030, proyecta 17.9,
8.94 y 1.83 millones de ddlares respectivamente.

Generar confianza en los dispositivos 10T. El internet de las cosas, se posicionara en la medida
que se genere confianza en la seguridad de la informacion. El tamafio del mercado se proyecta en
20.04 billones de ddlares al 2027.

De forma similar, el estudio de tendencias digitales 2022, elaborado por Ernst&Young
Consultores, destaca la importancia de la transformacion empresarial a través de las personas, la
tecnologia y la innovacion. Respecto a los consumidores, indica que los millennials y la generacion
Z son mucho mas exigente de respuestas rapidas, mejor experiencia y mayor interaccion digital.
Respecto a las necesidades de las empresas identifica la importancia de analizar la gran cantidad
de datos que hoy en dia son capaces de generar, por ello, el analisis de datos a través de machine
learning y de analitica avanzada es fundamental. Asimismo, se identifica la necesidad de contar
con mayor cantidad de aplicaciones de mayor velocidad, finalmente resalta la importancia de los

robots de softwares para automatizar procesos. El estudio describe cinco tendencias digitales:

Uso de la nube. La adopcion de la nube se ha vuelto fundamental para garantizar la continuidad
operativa, optimizar costos, modernizar tecnologias y llegar a nuevos clientes a través de canales
digitales. La nube se ha convertido en esencial para almacenar la gran cantidad de datos desde

distintas fuentes para tenerlas disponibles y procesarlas. Se indica que, si bien el Per( inicio tarde
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la adopcion de la nube, en la actualidad hemos avanzado a niveles comparables con Argentina,
Chile y Colombia.

Analitica avanzada y su rol en la toma de decisiones. Los datos son, posiblemente, el activo mas
importante en algunas empresas, por ello la importancia del gobierno de datos, esta gobernanza
implicard a que los datos y modelos sean utilizables, accesibles, que estén protegidos ante
amenazas digitales, en cumplimiento con las normativas legales, politicas publicas o corporativas.
Desarrollo inteligente. Precisa el enfoque low-code que permite desarrollar aplicaciones con poca
o inclusive ninguna codificacién, utilizando interfaces de caracter visual en lugar de complejos
lenguajes de codificacién dando mayor autonomia a los negocios para desarrollar soluciones o
automatizar sus procesos.

Hiperautomatizacion. La automatizacion robdtica como estrategia para optimizar los flujos de
trabajo, permitiendo que las organizaciones sean mas rentables, flexibles y receptivas.
Transformacion cultural. Descrita como la piedra angular para lograr el éxito de la
transformacion digital, ya que esté vinculado hacia la vision de la organizacion, con un propdésito

comdun e inspirador.

La situacion en América latina proporciona numeros alentadores, pues alcanzaria los 995,6
millones de dispositivos 10T en uso para finales de 2023, de los cuales cerca del 41,8% estaria
concentrado en Brasil tal como se puede apreciar en el siguiente grafico. Asimismo, se pronostica
que para el afio 2025 tales conexiones alcanzarian los 1.200 millones en territorio latinoamericano.

(Banco Interamericano de Desarrollo, 2020)

Grafico 3. Dispositivos 10T en algunos paises de América Latina de

2018 a 2023
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Source: Frost & Sullivan
Fuente: Banco Interamericano de Desarrollo 2020. Statista 2023. Nota. Expresado en millones.
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En el siguiente grafico se muestran los ingresos registrados por servicios en I0T en Latinoamérica,
en donde se observa que Brasil, México y Colombia son los paises con mayores ingresos en la
region, ubicando a Per( dentro de un grupo poco desarrollado y atendido en lo que respecta a
servicios de 10T a nivel empresarial. Esta situacion representa una gran oportunidad de negocio

para el posicionamiento de DIGISERV PERU en un mercado que se encuentra en crecimiento.

Gréfico 4. Ingresos por servicios 10T en América Latina de 2018 a 2021
(millones de USD, B2B)

1,934
1,592 T 843
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Fuente: Banco Interamericano de Desarrollo 2020, Frost & Sullivan; GSMA. Statista 2023.

En el reporte ejecutivo “Pertt 2022-2024” presentado por Maximixe Consult, los indicadores
estratégicos de ventas del sector telecomunicaciones y otros servicios de internet crecera 2,6% en
2023y 3,2% para el 2024, esto gracias a la expansion de conectividad ante la mayor demanda y
expectativa de las empresas por la tecnologia 5G en el pais. Por otra parte, para los sectores de
mineria, manufactura y agricola, que son potenciales clientes del servicio de DIGISERV PERU,
se pronostica un crecimiento de 3.5%, 1.3% y 2.9% para el 2024 respectivamente.

Asimismo, de acuerdo a Statista Market Insights, se pronostica que los ingresos en el mercado de
Internet de las cosas en Pert aumentarian continuamente en el periodo en evaluacién (2024 y 2028)

logrando ingresos de hasta 10 mil millones de ddlares americanos al 2028.
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Grafico 5. Ingresos en el mercado de internet de las cosas en Peru de
2018 a 2028

(en miles de millones de ddlares estadounidenses)
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Fuente: Statista Market Insights, 2023

Todas estas tendencias subrayan la importancia de adaptarse a los avances tecnolégicos y
promover una cultura de innovacion en las empresas, con el objetivo de mejorar la eficiencia

operativa, la toma de decisiones basada en datos en la nube y la experiencia del cliente.

4.3.2. Perfil del cliente

Segun el estudio “Perspectivas empresariales de los CEO en el Peru 2023", realizado por APOYO
Consultoria, aun a pesar de la fuerte incertidumbre y preocupacion causada por los conflictos
sociales en el pais, los CEO entrevistados manifiestan estar reenfocando sus prioridades a fin de
mejorar sus procesos Yy reducir costos, sumarse a la transformacion digital (muchos ya estan en ese

proceso) e incursionar en nuevos mercados.
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Grafico 6. 2023: Principales prioridades de los CEO

59 ° ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

° ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO
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organicamente riesgo y desarrollar el internacionalizaciéon adquisiciones y
a nivel local talento fusiones

Fuente: Encuesta a 126 CEO en el Per( realizada por APOYO. Consultoria en enero 2023.

Nota. Los resultados refieren al % de encuestados que eligi6 esta opcion como una de sus tres principales prioridades. En respuesta

a la pregunta ¢ Cuéles son sus tres principales prioridades como CEO para los préximos 12 meses?

Tal y como se aprecia en el grafico anterior, mejorar la eficiencia en los procesos y reducir los

costos en las organizaciones es por lejos la principal prioridad. Y tiene sentido desde la perspectiva

de tendencias mundiales y andlisis del entorno, pues son varios factores los que se ven

involucrados en dichas acciones, una de ellas el factor sostenibilidad, competitividad y p

consecuencia el aspecto econémico.

or
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Grafico 7. Iniciativas empresariales importantes para los préximos 3 afios
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Fuente: Encuesta a 126 CEO en el Per( realizada por APOYO. Consultoria en enero 2023.
Nota. Los resultados muestran el % de encuestados que considerd alguna de estas alternativas como
importante 0 muy importante.

Otro dato relevante obtenido del estudio, tal y como se aprecia en el grafico precedente, es el valor
que los CEO le otorgan a la transformacion digital, y es que en una realidad en la que la tecnologia
gana cada vez mas fuerza, las compafiias deciden incorporarlas por las ventajas de automatizacion,
proyeccion, manejo de informacion y agilidad de respuesta que estos medios aportan y en tiempos
tan competitivos es preciso alinearse a dichos avances.

Por otra parte, si se ahonda en lo que el cliente valora al contratar un servicio de 10T varios desafios
saltan a la luz, dentro de los cuales los riesgos de seguridad, proteccién de datos y privacidad, y la
integracion de los costos, son los principales al momento de incorporar tecnologia en los procesos,

tal y como se muestra en el siguiente grafico.

Gréfico 8. Principales preocupaciones con respecto a los servicios de 10T

Security risks Data Integration costs
protection/privacy

y
B L y A204
(™ 50% !—,l ‘| H5 -
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Fuente: Banco Interamericano de Desarrollo 2020, Frost & Sullivan; GSMA. Statista 2023
Nota. Los gréaficos reflejan el % de respuesta a la pregunta ¢ Cuéles son las 3 principales preocupaciones
con respecto a los servicios de 10T en Latinoamérica?
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El modelo de negocio de DIGISERV PERU esta enfocado en la mediana y gran empresa en las

cuales el CEO busque implementar estrategias para mejorar su rentabilidad, optimizar la eficiencia

de sus procesos e incorporar aspectos de sostenibilidad. Algunas caracteristicas del perfil de cliente

estan dadas por:

- Empresas clasificadas en el Ministerio de la Produccién como mediana y gran empresa en los
sectores de industria y mineria.

- Empresas que generen data a través de sensores y controladores para mejorar la eficiencia y
sostenibilidad de sus operaciones y reducir costos.

- Empresas que cuenten con sistemas solidos de contrataciones y adquisiciones, en las cuales
prioricen la calidad, innovacion y asesoria permanente.

- Empresas que requieran gestionar sus impactos ambientales y establecer controles para el

cumplimiento de las regulaciones vigentes.

4.3.3.Caso referencial

Un caso de aplicacion de 10T en el mercado peruano es la empresa Agroindustrial Laredo, ubicada
en Trujillo, La Libertad. Inicialmente, la empresa en conjunto con su proveedor AZLogica AWS,
idearon un proyecto loT para maquinas asociado a la adaptacion y preparacion del suelo y etapa
de la cosecha que fue evolucionando hasta involucrar todo tipo de procesos diferentes, incluyendo
la operacion logistica.

Por otra parte, el impacto y valor de 10T de las soluciones desplegadas en las operaciones de la
Agroindustrial Laredo fueron los siguientes: 10 veces el retorno de la inversion; entrega oportuna
del producto aumentando el nivel de cumplimiento con los clientes; 16% de reduccion del
consumo de combustible; reduccion de emisiones de gases contaminantes; aumento total de la

disponibilidad de la maquinaria en planta. (Banco Interamericano de Desarrollo, 2020).

4.3.4.Empresas competidoras

Un estudio realizado por el Banco Interamericano de Desarrollo respecto a la disrupcion generada
por el 10T, listd a Microsoft, Millicom, Nokia, Qualcomm y Telefénica como los 5 principales
proveedores globales de 10T que tuvieron una fuerte presencia en el mercado Latinoamericano en
el afo 2020.
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En una nota de prensa del 21 de junio de 2023, Movistar Empresas junto a Nokia anunciaron una

alianza estratégica para acelerar la transformacion digital de las empresas de la region a través del

desarrollo de redes industriales IoT con la solucion ‘Industrial IoT Network’, disefiada

especificamente para interconectar los dispositivos inteligentes de una empresa conectados a una

red, y estaria enfocada en los sectores de mayor potencial en la regién de Hispanoamérica.

Textualmente cita, “En Hispanoamérica, el IoT tiene un potencial de mercado de € 4,155 millones

para el 2024 y tiene una tasa de crecimiento anual compuesta de 17%, segin un estudio de

Gartner ICT 2022. Movistar Empresas actualmente cuenta con 5.3 millones de conexiones 10T y

lidera el mercado en la region con soluciones gestionadas de 10T en el sector industrial con 19

proyectos implementados en mineria, puertos y manufactura entre Chile, Colombia, Ecuador,
Meéxico y Peru”. (Telefonica del Pera, 2023)

Tabla 20. Principales competidores en el mercado Latinoamericano

PROVEEDOR DE
loT

Microsoft

MERCADOS EN LOS CUALES COMPITEN

Industria conectada: Gestion de activos industriales y Retail.

Ciudades conectadas: Transporte Inteligente.

Utilidades: Petréleo y Gas

Millicom

Finanzas: Gestion de cajeros automaticos, POS.

Logistica y Transporte: Seguimiento de activos, gestion y seguimiento de
flotas, seguimiento y control de la cadena de frio.

Ciudades inteligentes.

Nokia

Agricultura.

Sector Automotor.

Qualcomm

Electronica de consumo: cdmaras, drones, impresoras y robots a control
remoto.

Ciudades inteligentes: Transporte, energia, edificios y camaras.

Casas inteligentes.

Pago: Dispositivos POS.

Agricultura inteligente: control de calidad de la cosecha, controles para el
clima cambiante, escaneo de suelos, etc.

Telefonica

Movilidad: gestién de personal, gestion de flota, seguimiento de activos.

Ciudades inteligentes.

Optimizacion de Energia.

Manufactura: fabricantes de automdviles, equipos industriales, alimentos y
bebidas, etc.

Puertos y aeropuertos.

Mineria.

Consumidor B2C: seguridad, seguimiento de actividades.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4. Fuentes primarias

Mediante el método de encuestas, orientadas a validar las tendencias y perfiles de los usuarios, la
aceptacion de los servicios, los desafios relevantes y otros aspectos relacionados a las preferencias
de los servicios de nube y 10T propuestos, se llego a diversos profesionales del sector empresarial
pertenecientes tanto a la grande como a la mediana empresa. El cuestionario empleado fue
disefiado en formato digital en Google Form para su facil acceso, asi como para asegurar la
recepcion de datos en tiempo real, asimismo se compuso de ocho preguntas de distintas clases
seleccionadas cuidadosamente para obtener informacion relevante de primera mano. (Anexo 1).
Para el analisis de la data obtenida se procedio a utilizar la lectura directa para respuestas con dos
alternativas, para un nimero mayor de estas se utilizo la herramienta Top Two Box — TTB a fin
de agrupar las dos respuestas de mayor indice de aceptacion y el Bottom Three Box — BTB para
las tres respuestas de menor indice. De este modo los resultados que se obtuvieron determinaron

lo siguiente:

Preguntal: ;Qué edad tiene?. De los rangos planteados el 91,8% indico pertenecer al grupo etario
entre 30 y 50 afios, mientras que el 8,2% corresponderia a los grupos menores de 30 0 mayores de
50 afios. Tal escenario responde a la inclinacion de las empresas de contratar mayor fuerza laboral
de las generaciones Millennials y X en las posiciones vinculadas a la toma de decisiones de
contrataciones, por lo que refuerza el enfoque de DIGISERV PERU de enfocar sus canales de
venta segun las caracteristicas de dichas generaciones (Ver Tabla 3).

Pregunta 2: ¢En qué sector labora?. Del total de los profesionales encuestados el 56,8%
manifestd pertenecer a los sectores de Mineria y Manufactura, mientras que el 43,2% se encontraba
laborando en los sectores de Pesca, Agropecuario y otros como Banca, Construccion y otros
servicios, confirmando la fuerte influencia de los sectores Mineria y Manufactura en la economia
y empresariado peruano.

Pregunta 3: ¢ Esta usted familiarizado con el término 10T y servicios Cloud?. EI 60,3% refirid
estar familiarizado con el término 10T y servicios Cloud y el 39,7% indico no estar familiarizado
con tales términos. Tal como se analizé previamente en los factores del entorno, aun existe mucha
desinformacion respecto a los servicios digitales. No obstante, existe también mucha disposicion

y apertura en términos de transformacion digital.
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Pregunta 4: ¢;Trabaja usted en un area/empresa que utilice servicios digitales Cloud y/o
tecnologias 10T o esta interesado/a en implementar estas soluciones en un futuro cercano?. De
los encuestados el 61,6% afirmo estar laborando en un area/empresa que utiliza servicios digitales
Cloud o IoT, o esta interesado en implementar dichas soluciones en un futuro cercano, mientras
que el 38,4% manifestd no estar contratando servicios digitales, ni tener planes cercanos de
implementacion. No obstante, el porcentaje de respuestas positivas, indica un alto nivel de
aceptacion de los servicios ofrecidos, mostrandose como un mercado atractivo.

Pregunta 5: ¢Considera que la implementacion de tecnologias 10T y servicios Cloud agrega
valor a su area/empresa?. EI 100% estuvo de acuerdo en que la implementacion de tecnologias
digitales 10T y servicios Cloud aporta valor en sus areas/empresas, confirmando la tendencia
favorable respecto a la percepcion y aceptacion de servicios digitales.

Pregunta 6: ¢Qué rubros de estos servicios considera mas relevantes para el crecimiento y
eficiencia de su area/empresa?. Dentro de los rubros méas optados se encontr6 que el 95,6% de
los encuestados consideraba relevante los servicios orientados a la Gestion de procesos, un 42,2%
ademas considero relevante los servicios digitales enfocados en la Gestion Ambiental, mientras
que la Gestion de seguridad industrial, Gestion de salud ocupacional y Gestion contable y
financiera recibieron una aceptacion del 35,6%; 22,2% y 4,4% respectivamente. Con estos
resultados se confirma la tendencia de valoracion de servicios digitales orientados a la
optimizacion de procesos Yy sostenibilidad ambiental.

Pregunta 7: ¢Qué atributos considera relevantes al elegir un proveedor de servicios digitales
Cloud y tecnologia 1oT?. Ante la pregunta, los tres atributos con mayor valoracién fueron
Ciberseguridad / Proteccion de datos / Confiabilidad con 86,7%, Espacio de almacenamiento /
Gestion de big data con 60% y Tiempo de respuesta / Soporte Técnico con 57,8% del total de
encuestados, siendo los menos valorados Precios competitivos, Prestigio y experiencia 'y Acceso
remoto / Numero de usuarios con 11,1%, 11,1% y 24,4% respectivamente, lo cual indicaria que
los atributos més valorados estan en relacion a seguridad, manejo de big data y soporte, asimismo
las respuestas reflejan una baja sensibilidad al precio.

Pregunta 8: ¢Como preferiria usted contratar soluciones de loT y servicios Cloud para su
area/empresa?. Del total de encuestados el 62,2% manifestd su preferencia por el modelo de pago
por suscripcion ya sea con pago mensual o anual, el 35,6% indico su preferencia por un contrato

de compra de un pago Unico y finalmente el 2,2% indic6 que estaria de acuerdo con los pagos por
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suscripcion siempre y cuando estos tengan acceso a la modificacion del software para adaptarlo
directamente a sus requerimientos. Tales respuestas reflejan un escenario favorable para los

servicios Cloud y 10T con pagos por suscripcién (Modelo SaaS).

4.5. Estimacion del tamafio del mercado

Segun cifras del Ministerio de la Produccién consolidado 2021, se elabord el siguiente cuadro a
fin de identificar la cantidad de medianas y grandes empresas activas en los sectores econémicos
de interés, tales como mineria, pesca, agropecuario y manufactura en el Perd, obteniendo los
siguientes datos de importancia: la ubicacién geografica predominante de dichas empresas es la
ciudad de Lima, los mayores grupos empresariales corresponden al sector manufactura y mineria,
en ese orden respectivamente y que las grandes empresas tienen el mayor ndmero de
representatividad en cada uno de los sectores mencionados. Estos datos estiman un mercado total

conformado por 496 medianas y 2483 grandes empresas, mas del 50% con sede central en Lima.

Tabla 21. Empresas peruanas activas segun sector economico

SECTOR CANTIDAD DE EMPRESAS UBICACION GEOGRAFICA (SUNAT)

Minerf 69 mediana empresa 53% en Lima
ineria
428 gran empresa 56% en Lima
b 16 mediana empresa 56% en Lima
esca
86 gran empresa 58% en Lima
A ) 57 mediana empresa 38% en Lima, 21% La Libertad
gropecuario
417 gran empresa 45% en Lima, 12% La Libertad
354 mediana empresa 77% en Lima
Manufactura
1552 gran empresa 75% en Lima

Fuente: Elaboracion propia basado en datos del Ministerio de Produccién 2021 - SUNAT

Considerando referencialmente la cuota de mercado lograda por DIGISERV en Estados Unidos y
Europa el cual es de 15% en el sector empresarial (Ver Tabla 1) se puede estimar el tamafio del
mercado objetivo para DIGISERV PERU en 75 medianas empresas y 373 grandes empresas, lo

que da un total de 448 empresas.
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4.6. Conclusion

Del estudio de investigacion de mercado se concluye que mas del 60% de los CEO de la mediana
y gran empresa buscan mejorar la eficiencia en procesos y reducir costos, asi como mitigar los
impactos ambientales de sus negocios empleando nuevas tecnologias de nube y 10T. No obstante,
existen retos que requieren ser abordados con estrategias claras y efectivas, estos son la seguridad,
la proteccion de la privacidad y los costos de integracion.

La tendencia de ingreso en el mercado de 10T es creciente en su proyeccion hasta el 2028, lo cual
denota un importante espacio para brindar servicios digitales de calidad, en la mediana y gran
empresa. El tamafio de mercado objetivo asciende a 448 empresas peruanas considerando el 15%

de cuota de mercado.
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CAPITULO V. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

5. Planeamiento estratégico

Segun R. David (2017) el definir estrategias provechosas comprometen a la organizacion con sus
recursos y capacidades, las mismas que repercutiran en las ventajas competitivas a largo plazo
dejando consecuencias de impacto con cada decision tomada desde el proceso de su formulacion.
En este sentido, el poder identificar cada uno de los lineamientos estratégicos permitira guiar el
desarrollo, posicionamiento y crecimiento de DIGISERV en Peru durante los proximos afios.

El propdsito es lograr una estrategia diferenciada y disruptiva que destaque en un mercado
altamente competitivo, a través de una vision y mision que proporcionen una direccion clara,
valores y politicas que establezcan los principios éticos y operativos para orientar las acciones de
la empresa y objetivos estratégicos que cumplan con los proyectos planteados por la organizacion

para mantenerse a la vanguardia en el sector.

5.1. Vision

La vision de DIGISERV PERU se define como:

“Ser el socio estratégico de las empresas peruanas en su camino hacia la transformacion digital,
reconocido por sus soluciones digitales innovadoras y seguras, cultura de integridad,

comportamiento ético y enfoque sostenible”.

5.2. Misién

La mision de la organizacion es:

“Brindar soluciones innovadoras, confiables y de alta calidad con servicios en la nube, anélisis de
datos y tecnologia loT SaaS, capaces de mejorar la eficiencia en las operaciones, potenciar la toma

de decisiones basada en datos y fortalecer la innovacion y sostenibilidad en las empresas”.

5.3. Valores
Los valores resultan ser los pilares de la cultura organizacional, ademas de servir como una base
solida para afrontar los diversos retos futuros frente a un mercado competitivo. En tal sentido,

toma importancia que la organizacion defina sus propios valores, adaptados a su vision, misién y

50



circunstancias Unicas. De este modo, se incluyen los siguientes valores que definen el
comportamiento de DIGISERV PERU:

Innovacion. En DIGISERV PERU la innovacion tecnoldgica es constante e indispensable para
ofrecer soluciones de 10T y servicios digitales de vanguardia que se adapten a las necesidades de
los clientes. Este proceso hace sinergias con el equipo de innovacion y tecnologia de DIGISERV.
Calidad. Al ofrecer soluciones y servicios respaldados por rigurosos estandares y procesos de
control de calidad, a fin de garantizar la satisfaccion del cliente y la excelencia en cada entrega.
Orientacion al cliente. Las necesidades y objetivos de los clientes son el eje central de la
organizacion. Se practica la escucha activa para entender sus desafios y colaborar estrechamente
para brindarle soluciones que generen un valor tangible y duradero. La préctica de este valor
contribuye a adoptar respuestas culturales por aprender que son transmitidas a la corporacion
global.

Etica y responsabilidad. Actuar con integridad y responsabilidad en cada accion determinara el
caracter y la conducta que regira en la cultura organizacional. Por ello, la organizacion se hace
responsable de su impacto social y ambiental de sus servicios ofrecidos, promoviendo practicas
éticas en todas sus operaciones y en cada miembro de la organizacion.

Colaboracién. Se fomenta una cultura de colaboracién y trabajo en equipo, tanto internamente
como con los clientes y socios estratégicos, pues el poder de las sinergias y alianzas impulsan la
innovacion y el crecimiento mutuo.

Aprendizaje continuo. Se valora el aprendizaje y el desarrollo profesional del equipo humano,
fomentando un entorno que promueva la adquisicion de nuevos conocimientos y habilidades. Es
asi como existe el compromiso con la mejora constante y la adaptabilidad a los cambios
tecnologicos y del mercado.

Excelencia en el servicio. El superar las expectativas de los clientes a través de una atencion
excepcional y una experiencia de servicio sobresaliente es una premisa en la organizacion que no
solo fortalecerd el posicionamiento en la mente del cliente, sino que ademas refuerza el

compromiso de un soporte eficiente.
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Estos valores fundamentales permitiran a DIGISERV PERU enfrentar los desafios futuros,
fortalecer su identidad y proporcionar una base solida para impulsar su crecimiento y el éxito de

sus clientes, manteniendo su liderazgo en el &mbito de los servicios de nube y 10T.

5.4. Objetivo general

Establecer y consolidar la presencia de DIGISERV PERU como el proveedor lider de soluciones
de 10T y servicios digitales en el mercado peruano, diferenciandose a través de su oferta
innovadora y manteniendo una ventaja competitiva sostenible. El objetivo es convertirse en el
socio estratégico preferido de las empresas peruanas al ofrecer soluciones de 10T SaaS adaptadas
a sus necesidades especificas y brindando un valor diferenciado a través de los servicios en la

nube, analisis de datos y tecnologia IoT.

5.5. Objetivos estratégicos

Rentabilidad. Se busca lograr un crecimiento financiero sostenible y rentable en la nueva division
de DIGISERV en Peru. Para ello, se establecen los siguientes objetivos:

- Generar ingresos que garanticen el retorno de la inversion inicial en las operaciones en Peru.

- Optimizar los costos operativos y la eficiencia interna para mejorar los margenes de beneficio.
- Establecer modelos de precios competitivos y adecuados al mercado peruano, maximizando el

valor percibido por los clientes y la rentabilidad de los servicios ofrecidos.

Crecimiento. Con la finalidad de alcanzar la cuota de mercado de DIGISERV en Peru,

fortaleciendo su posicion competitiva, se consideran los siguientes objetivos:

- Atraer clientes estratégicos provenientes de diversas industrias, que utilicen equipos y/o
desarrollen procesos con sensores y controladores.

- Establecer alianzas estratégicas con empresas locales y clusters para ampliar el alcance y la
visibilidad.

- Mejorar la visibilidad de la marca mediante estrategias de marketing y promocion dirigidas al
mercado objetivo, resaltando los beneficios de la digitalizacion, 10T y servicios de datos en la

nube.
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Operatividad. A fin de garantizar la fluidez en las operaciones y los servicios ofrecidos, se

contemplan los siguientes objetivos:

- Establecer un equipo local de expertos en 10T y tecnologias digitales, capacitados para brindar
soporte técnico de alta calidad, asesoria especializada y servicios de consultoria adaptados a las
necesidades de las empresas peruanas.

- Investigar periédicamente sobre las tendencias en tecnologia loT, inteligencia artificial y
analisis de datos, para asegurar las actualizaciones necesarias de los servicios ofrecidos en
coordinacion con el area de innovacion y desarrollo de DIGISERV.

- Hacer seguimiento constante al sistema de gestion de clientes para captar sus sugerencias y

oportunidades de mejora de los servicios.

Sostenibilidad. A fin de contribuir a los objetivos de desarrollo sostenible en el mercado peruano

con soluciones que ayuden a las empresas a optimizar sus operaciones y reducir su impacto

ambiental, se establecen los siguientes objetivos:

- Desarrollar soluciones de 10T que permitan el monitoreo y control eficiente de sus recursos y
operaciones, COmo energia, agua y materias primas y contribuya a reducir su huella ambiental.

- Implementar practicas internas de sostenibilidad, como la reduccion del consumo de energia y
la 6ptima gestion de los residuos electronicos.

- Promover la educacion y conciencia sobre la importancia de la sostenibilidad y la digitalizacion
en el mercado empresarial peruano, a través de la participacion en eventos y la colaboracion

con organizaciones locales.

5.6. Politicas
A fin de establecer lineamientos sélidos, se ha considerado implementar las siguientes politicas,
ya establecidas en DIGISERV, para guiar las operaciones de la organizacion en un marco de

integridad:

5.6.1. Politica de ventas y servicio al cliente
DIGISERV PERU establece politicas de ventas y servicio al cliente centradas en brindar una
experiencia de usuario excepcional. A continuacion, se presentan algunas politicas a ser

implementadas:
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Enfoque en soluciones adaptables. Adoptar un enfoque consultivo, comprendiendo las
necesidades de cada cliente. Esto implica realizar un analisis detallado de los procesos y equipos
existentes en cada empresa para proponer soluciones que maximicen la eficiencia y la
sostenibilidad, adaptando las aplicaciones modulares de forma &gil.

Soporte técnico especializado. Garantizar un soporte técnico rapido y eficiente. Esto implica
contar con un equipo de expertos en 10T y tecnologias digitales capacitados para resolver
consultas, brindar asesoria y solucionar cualquier problema técnico que pueda surgir. EI soporte
debe estar disponible de manera oportuna, a través de canales como el teléfono, correo electrénico
o chat en linea.

Servicio postventa y actualizaciones. Establecer una politica de servicio postventa sélida, que
incluya la atencion y asesoramiento continuo al cliente y la provision de actualizaciones de
software, lo cual garantizard que las soluciones implementadas se mantengan vigentes y con el
funcionamiento esperado.

Programas de capacitacion. Ofrecer programas de capacitacién para clientes, con el fin de
optimizar los beneficios de las soluciones de 10T implementadas, incluyendo sesiones presenciales
o0 en linea y guias préacticas.

Politica de garantia. Contar con una politica de garantia clara y transparente para los productos y
servicios que fomenten la confianza en los clientes y les proporcionen seguridad en caso de
cualquier eventualidad.

Retroalimentacion y mejora continua. Fomentar la retroalimentacion constante por parte de los
clientes, recopilando comentarios y sugerencias como parte de la mejora continua de los servicios

prestados.

5.6.2.Politicas de Recursos Humanos

Para tener éxito en la implementacion del plan de negocio, DIGISERV PERU adoptara politicas
de recursos humanos efectivas que fomenten el desarrollo de su talento, promuevan un ambiente
de trabajo colaborativo y atraigan a los mejores profesionales en el campo de 10T y tecnologias

digitales. A continuacion, se presentan algunas politicas a implementar:

Seleccion y contratacion de personal. Establecer procesos de seleccion rigurosos, basados en

competencias para atraer a los mejores talentos en el area de 10T y tecnologias digitales. Esto puede
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incluir pruebas técnicas, entrevistas estructuradas y evaluaciones de habilidades blandas. Asi como
propuestas atractivas en términos contractuales y de contraprestaciones.

Desarrollo profesional y capacitacion. Implementar programas de desarrollo profesional y
capacitacion continua para mantener a los empleados actualizados con las Gltimas tendencias y
avances en loT, Machine Learning, Inteligencia Artificial y otras areas relevantes. Esto puede
incluir la participacion en conferencias, cursos de formacidn internos y/o externos y programas de
mentoria.

Cultura de aprendizaje y colaboracion. Fomentar una cultura participativa y de mejora continua
capaz de motivar a los empleados a compartir conocimientos, experiencias y las mejores practicas,
fomentando ademas la participacion de equipos de trabajo multidisciplinarios y espacios de
colaboracion fisicos o virtuales.

Reconocimiento y recompensas. Establecer acciones que pongan en valor el desempefio
sobresaliente y el logro de metas individuales y colectivas del equipo humano, ya sean
bonificaciones, incentivos basados en el rendimiento y reconocimiento.

Equilibrio entre vida laboral y personal. Promover un equilibrio saludable entre el trabajo y la
vida personal del equipo humano, proporcionando horarios laborales flexibles con opciones de
trabajo remoto cuando sea factible, y beneficios que promuevan el bienestar fisico y mental.
Comunicacién efectiva. Establecer canales de comunicacion abierta y transparente en cada uno
de los niveles de la organizacion, facilitando la retroalimentacion y el intercambio de ideas,
asimismo se llevaran a cabo reuniones regulares y encuestas de satisfaccion laboral.

Planes de carrera y desarrollo. Proporcionar oportunidades de crecimiento y desarrollo
profesional dentro de la organizacion o a nivel global, a través de la identificacion de planes de
carrera claros y el fomento de la rotacion interna o intercambios entre divisiones de DIGISERV.
Esto motivara a los empleados a comprometerse a largo plazo con DIGISERV PERU y contribuira

al desarrollo de lideres internos.

5.6.3. Politicas de comportamiento ético

DIGISERYV establece politicas de comportamiento ético sélidas para garantizar una conducta
responsable y ética en todas las divisiones y areas de su negocio. Estas politicas ayudan a fortalecer
la confianza en los clientes, equipo humano y otras partes interesadas, y aseguran el cumplimiento

de los mas altos estandares éticos. A continuacion, se presentan las politicas a considerar:
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Cumplimiento normativo. Establecer un programa integral de cumplimiento normativo que
asegure el respeto a las leyes y regulaciones aplicables en todos los aspectos de la operacién y en
todos los niveles de la organizacion.

Transparencia y honestidad. Fomentar la comunicacion abierta y transparente proporcionando
informacion veraz y relevante sobre procesos y servicios finales, garantizando operaciones éticas.
Proteccion de datos y privacidad. Asegurar el cumplimiento de las leyes y regulaciones de
proteccion de datos, con estrictos controles de seguridad y de recopilacion de datos, protegiendo
en todo momento la informacion confidencial de los clientes y del personal.

Responsabilidad social y ambiental. Adoptar précticas responsables y sostenibles que minimicen
el impacto ambiental, contribuyan al fomento de la diversidad y la inclusion y apoyen iniciativas
sociales y comunitarias.

Respeto a los derechos humanos. Promover en todo &mbito el respeto a las personas, siempre
alineados con cada uno de los principios de la organizacion, lo que garantiza condiciones laborales
justas, respeto a la diversidad y derechos fundamentales, evitando cualquier forma de
discriminacion o explotacion.

Integridad en las relaciones comerciales. Establecer politicas claras para prevenir cualquier
conflicto de intereses, corrupcién o comportamiento desleal, tales como sobornos, pagos ilegales
o cualquier otra actividad que vaya en contra de la integridad y valores fundamentales de la
empresa.

Etica en la toma de decisiones. Fomentar una cultura de toma de decisiones basadas en la ética 'y
la integridad que fomente un actuar responsable y coherente que permita gestionar cada uno de los
impactos de la empresa.

5.7. Conclusion

DIGISERV PERU cuenta con una sélida base, transmitida por la organizacion global, que sirve
de guia integral y coherente para el desarrollo y crecimiento de la organizacién en el territorio
nacional. La vision y mision proporcionan una direccion clara, y dan pase a valores y politicas
claramente definidas que aseguran un enfoque ético y operativo consistente. Asimismo, los
objetivos estratégicos establecidos estan disefiados para posicionar a DIGISERV como lider en el

mercado peruano en el rubro de soluciones de nube y 10T,
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CAPITULO VI. ANALISIS Y SELECCION DE LA ESTRATEGIA

6.  Analisis y seleccion de la estrategia

La definicion de la estrategia resulta fundamental para alcanzar una ventaja competitiva sostenible.
En este sentido, el andlisis que conlleva su determinacion debe llevarse a cabo mediante un
razonamiento analitico y un compromiso de recursos para su ejecucion. Segun Peter Drucker (s.f),
"La administracion estratégica es un conjunto de decisiones orientadas al desarrollo de una
estrategia efectiva que contribuya al logro de los objetivos de la organizacion”. En el marco de
esta investigacion, considerando que el plan de negocio en desarrollo corresponde a un nuevo
proyecto de una empresa en actividad, se emplea el modelo analitico descrito en el libro
"Conceptos de Administracion Estratégica”, décimo quinta edicién de Fred R. David y Forest R.

David. Dicho modelo establece un proceso en tres etapas:

Etapa de insumos. Desarrollada en capitulos anteriores, esta etapa involucra la creacion de la
Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE) y la Matriz de Evaluacion de Factores Internos
(EFI).

Etapa de adecuacion. Con el objetivo de alinear los recursos y habilidades internas con las
oportunidades y riesgos generados por factores externos, esta fase comprende la elaboracion de un
analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), la Matriz IE (Interna-
Externa) y la Matriz de Estrategia Principal.

Etapa de decision. En esta etapa, se empleara la Matriz Cuantitativa de Planificacion Estratégica
(MCPE) para determinar el atractivo relativo de las alternativas estratégicas derivadas de la etapa

de adecuacion.

Para este analisis, se utilizara la informacion presentada en los capitulos anteriores. No obstante,
es importante sefialar que la estrategia debe revisarse y analizarse con cierta frecuencia,

especialmente en contextos de cambio, donde se requiere una capacidad de adaptacion amplia.

6.1. Matriz FODA
Para desarrollar esta matriz, se empleara la informacion proveniente del andlisis externo, donde se

identifican las oportunidades y amenazas. De manera similar, se harad uso del andlisis interno para
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identificar las fortalezas y debilidades. En cuanto a las oportunidades y amenazas, se seleccionaran
las variables con mayor valor ponderado segun la matriz EFE. En ultima instancia, para determinar

las fortalezas y debilidades a considerar, se utilizaran los criterios de la matriz EFI y el enfoque

VRIO.

Tabla 22. Anélisis FODA

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

1. Respaldo econémico de la casa Matriz (Matriz EFI)

2. Fuerte cultura organizacional orientada a la calidad total e
innovacion. (VRIO)

3. Propiedad de patentes de software de aplicaciones
modulares. EfficientPro & EnvironMental. (VRIO)

4. Buen posicionamiento de la marca global.

OPORTUNIDADES (0) Estrategias FO

1. Falta de infraestructura de Hardware local (Matriz EFI)
2. Nula participacion en el mercado peruano.

Estrategias DO

1. Incursionar en el mercado peruano con el respaldo de la
marca global DIGISERV.

2. Priorizar empresas que estén adoptando enfoque de
eficiencia y sostenibilidad.

3. Mantener la cultura organizacional para maximizar la
satisfaccion de los clientes.

1. Empresas adoptan tendencias digitales para optimizar sus
procesos.

2. Tendencia mundial a la sostenibilidad.

3. Proyeccién de crecimiento positivo del PBI peruano para el
periodo 2023-2026.

1. Utilizar la infraestructura de hardware de DIGISERYV para
requerimientos de procesamientos potentes.

2. Implementar campafias de Marketing apalancados en el
posicionamiento de DIGISERV.

3. Participar activamente en eventos técnicos (Perumin,
Seminarios, etc)

AMENAZAS (A) Estrategias FA Estrategias DA

1. Ofrecer adaptaciones menores de los IoT segun las
necesidades especificas de las empresas.

2. Mantener servicio técnico 24/7 (contratar personal técnico
en sistema de rotacion)

3. Implementar contratos de confidencialidad de la

1. Mantener y reforzar la coordinacién con la tecnoestructura
de DIGISERV.

2. Implementar campafia de marketing con apalancamiento en
el posicionamiento de DIGISERV.

1. Competencia creciente en el mercado de servicios de nube y
10T para pequefias y grandes empresas.
2. Filtracion de datos con riesgo de alto impacto para los clientes.

3. Conectividad limitada a internet en el territorio nacional. . -
informacion.

4. Enfocar los servicios a empresas con acceso a conexion 4G.

Fuente: Elaboracion propia

Dado que se trata de un nuevo negocio, la estrategia se enfoca en el desarrollo del mercado
buscando maximizar las fortalezas de la organizacién global y superar las debilidades identificadas
con el proposito de atraer clientes. Esto cobra especial relevancia debido a las tendencias y
perspectivas economicas favorables en Per(d. Ademds, se podra afrontar las amenazas
aprovechando la infraestructura tecnoldgica de la organizacion global. Asimismo, es crucial
fortalecer la sélida cultura organizacional, la cual esta arraigada en la calidad total y la innovacion.
Esto permitira ofrecer servicios de alta calidad y mantener un enfoque adaptable, teniendo en

cuenta la diversidad de los procesos de los clientes.

6.2. Matriz Interna — Externa (IE)

Esta matriz se compone de las dimensiones que surgen de la matriz EFE y EFI, y ubica los valores
obtenidos en algunas de las nueve celdas de la matriz IE. En el contexto de esta investigacion, se
ha logrado un puntaje de 3.36 en la evaluacion de factores externos y un puntaje de 3.40 en la

evaluacion de factores internos. En base a la interseccion de los puntajes EFE y EFI, la estrategia
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se sitla en el cuadrante I, region 1, lo que sefiala la adopcidn de estrategias intensivas o de
integracion para fomentar el crecimiento y la construccién. En este sentido, para establecer el
negocio en el mercado peruano, se requerird implementar estrategias de marketing intensivas a fin
de dar a conocer la marca global, este hecho respaldara el posicionamiento de DIGISERV PERU.
Paralelamente, es esencial fortalecer la integracion y el respaldo con la tecnoestructura de
DIGISERYV para superar las limitaciones técnicas y viabilizar la posibilidad de proporcionar el

servicio en el mercado peruano.

Tabla 23. Matriz IE

TOTAL PONDERADO EFI
Fuerte Promedio Débil
4.0 3.00 a 4.00 3.0 2.00a2.99 . 1.00a 1.99

Alto

3.00a4.00 :

3.0

Medio
2.00a2.99

2.0

TOTAL PONDERADO EFE

Bajo
1.00a 1.99

1.0
REGION PRESCRIPCION ESTRATEGIAS

Region 1 Intensivas / Integracion

Fuente: Elaboracion propia

6.3. Matriz de la estrategia principal

Esta matriz se emplea para desarrollar estrategias alternativas basadas en las ventajas competitivas
identificadas en el analisis VRIO vy el crecimiento del mercado y la industria. En el contexto de
esta investigacion, se examiné el perfil competitivo de DIGISERV PERU vy se constatd que se
encuentra en un nivel solido gracias al respaldo proporcionado por la empresa global. Igualmente,
en el andlisis externo se ha identificado que el mercado experimenta un crecimiento rapido debido
a la alta adopcion de la digitalizacion por parte del sector empresarial. Al trasladar estas

consideraciones a la matriz de la estrategia principal, se obtiene:
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Tabla 24. Matriz de la estrategia principal

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cuadrante I Cuadrante |
1. Desarrollo de mercado 1. Desarrollo de mercado
2. Penetracion de mercado 2. Penetracion de mercado
3. Desarrollo de producto 3. Desarrollo de producto
4. Integracion horizontal 4. Integracion hacia adelante
5. Desinversion 5. Integracion hacia atras
6. Liquidacion 6. Integracion horizontal
) 7. Diversificacién relacionada )
POSICION POSICION
COMPETITIVA COMPETITIVA
DEBIL Cuadrante 11 Cuadrante IV FUERTE
1. Recorte de gastos 1. Diversificacién relacionada
2. Diversificacion relacionada 2. Diversificacion no relacionada
3. Diversificacion no relacionada 3. Alianzas estratégicas
4. Desinversion
5. Liquidacion

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Fuente: David, Fred (2015). Conceptos de Administracion Estratégica. México: Pearson. pp185

De acuerdo con la matriz de estrategia principal, DIGISERV PERU seria situado en el cuadrante
I. Por esta razon, podria optar por la estrategia de desarrollo de mercado, la cual guarda
consonancia con lo planteado en la matriz de Ansoff, Igor H. (1965) en "La Estrategia de la
Empresa", Ediciones Universidad de Navarra, Espafia, en relacion a las estrategias para incursionar
en nuevos mercados (en este caso, el mercado peruano) con productos ya existentes (plataformas

previamente utilizadas con éxito en otros mercados).

6.4. Matriz cuantitativa de planeacion estratégica (MCPE)

En base a la informacion proporcionada por la matriz EFE y EFI, se procedid a la evaluacién
cuantitativa de la planificacion estratégica. En esta evaluacion, se asigné un puntaje en funcion del
nivel de atractivo (PA) que va del 1 al 4, a las estrategias alternativas que previamente se
identificaron. Utilizando estos puntajes y tomando en consideracion la ponderacion de cada
variable del FODA, se obtuvo la puntuacion de atractivo (CA) para cada estrategia.
Posteriormente, al sumar estos valores, se generd la calificacion total de atractivo (CTA), que

indica cudl de las estrategias evaluadas es la mas atractiva.
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Tabla 25. Matriz cuantitativa de planificacion estratégica (MCPE)

ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS

Plan de Segmentar Mantener
X clientes con y Soporte de la Adaptaciones L Implementar
marketing reforzar cultura Servicio técnico
apalancados en enfoque en de innovacion tecnoestructura  menores de los ermanente contratos de
P eficiencia y . y de DIGISERV aplicativos P confidencialidad
DIGISERV . calidad
sostenibilidad
Factores clave Ponderaciéi  PA CA PA CA PA CA PA CA PA CA PA CA PA CA
Oportunidades
Politicas publicas que impulsan la R R ) R R R ; R R B
innovacién, tecnologia. 0.06 2 012 2 012
Proyeccién positiva de
crecimiento del PBI peruano para 0.08 2 0.16 3 024 - - - - - - - - - -
el periodo 2023-2026.
Empresas adoptan tendencias 0.12 3 03 1 012 2 024 - - 4 048 3 036 - -
digitales. ! : ’ : ! ’
Tendencia mundial a a 0.10 2 020 1 010 4 040 - - 2 020 - - - -
sostenibilidad.
Com‘ratos‘co‘n acuerdos de 0.08 R B ) R R B } R 3 0.24 } R 3 024
confidencialidad.
Avance tecnolégico para servicios R R ) R R R ; R
digitales de nube y 10T SaaS. 010 3 030 2 020 2 020
Amenazas
Conectlv!daq a mtlernet limitada 0.12 R B ) R 1 012 4 048 R B 3 036 R B
en el territorio nacional.
F|Itr§C|on de datos con riesgo de 0.08 R R ; R R R ) R R R ) R 2 016
alto impacto.
Falta de elementos juridicos para
la proteccion de datos 0.08 - - - - - - - - - - - - 3 024
empresariales.
Competencia creciente en el 0.12 4 048 ) R 3 036 ) R R R ; R R R
mercado
Aumento en los costos de
adquisicion de tecnologia y 0.06 - - - - 1 0.06 3 0.18 - - - - - -
equipos
Total 1.00
Fortalezas
Respaldo econémico 0.15 3 045 - - 4 0.60 2 030 - - - - - -
Personal calificado 0.15 - - - - - 3 045 - - 2 030 - -
Atencion al cliente 0.15 - - 2 030 - 3 045 - - 4 0.60 - -
Percepcion de la marca 0.10 4 040 1 0.10 2 020 - - - - - - 3 030
Innovacion 0.10 - - 2 020 3 030 - - - - - - - -
Debilidades
Sin presencia en el mercado local 0.10 4 0.40 3 0.30 - - - - - - - -
:;aclgell de Infraestructura hardware 0.15 R B ; R 1 015 4 060 R R 3 045 R B
Gestion operativa de incidencias 0.10 - - - - 1 0.10 - - - - 4 040 - -
Total 1.00
CTA 2.57 1.48 2.83 2.66 0.92 2.47 1.14

Fuente: Elaboracion propia

6.5. Conclusion

De acuerdo con el analisis llevado a cabo, la principal estrategia elegida es la de desarrollo de
mercado. Esta eleccion se sustenta en el andlisis de varias matrices que se han presentado en la
investigacion para el nuevo negocio DIGISERV PERU, el cual ofrecera servicios de productos ya

existentes en un mercado nuevo (Peru).
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En relacion a las estrategias alternativas, segun la matriz cuantitativa de planificacion estratégica
(MCPE), se identifica que la estrategia de mantener y fortalecer la cultura de innovacién y calidad
es la que presenta el mayor atractivo. Le siguen en atractivo la estrategia de maximizar el respaldo
de la estructura de DIGISERV y la de implementar un plan de marketing aprovechando el s6lido

posicionamiento global de DIGISERV.
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CAPITULO VII. PLAN DE MARKETING

7. Plan funcional de Marketing

Este plan tiene como propoésito establecer las estrategias necesarias para alcanzar los objetivos
planteados, mediante la consideracion de aspectos tales como la segmentacion y el
posicionamiento, el marketing mix (7P’s) y los indicadores clave de rendimiento KPIs. Se
proporciona ademas un cronograma detallado con valoracion por actividad que permitira gestionar

adecuadamente la ejecucion de las acciones planificadas.

7.1. Objetivos y acciones
Los objetivos del plan de marketing correspondientes al periodo evaluado 2024-2028 vy las
acciones a realizar han sido formulados en base a los objetivos estratégicos descritos en el capitulo

V'y se detallan en la siguiente tabla:
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Tabla 26. Objetivos y acciones de Marketing

OBJETIVOS ESTRATEGICOS SOPORTADOS

OBJETIVOS MARKETING INDICADORES ACCIONES RENTABILIDAD CRECIMIENTO OPERATIVIDAD SOSTENIBILIDAD

Generar mayor

visibilidad en los medios Publicidad en medios especializados.

Servicios de community manager.

publicitarios de mayor %Alcance 85% L - A
Participacion en ferias y congresos.
consumo en los sectores . .
R Publireportajes.
de interés.
A Webinar.
Ganar mayor interés en - R I
BSOS Servicios por Transmitir informacion técnica de interés.
P %Interacciones 60% Promover casos de éxito. A A

parte del segmento Participacion de DIGISERV en diversos

objetivo . .
espacios promocionales.

Aumentar el . - . -

- Publicitar el posicionamiento y reputacion

renocimiento de la marca) - 9% mercado que ue DIGISERYV ha obtenido en otros paises

DIGISERV en el reconoce la 80% q . s P ’ A A
Promocionar casos de éxito.

segmento de mercado marca . . .
Testimonios de clientes.

peruano.

Captar clientes
provenientes de diversas

: . . Indice anual de Realizar visitas a los gremios empresariales.
industrias, que utilicen e - A A
. participacion de 15% Hacer seguimiento a los leads.
equipos y/o desarrollen . i
mercado. Hacer demostraciones de los aplicativos.

procesos con sensores y
controladores.

Promover la educacion y Nimero de Realizar campafias de publicidad, utilizando

conciencia sobre la L los medios de mayor influencia.
participacion en

importancia de la " Tener participacion activa en los congresos
- campafias 0 X . :
sostenibilidad y la 4 y convenciones a nivel nacional como por A A
[, eventos .
digitalizacion en el . ejemplo PERUMIN para reforzar los
. realizados L .
mercado empresarial beneficios del uso de servicios de nube y
anualmente.
peruano. loT.
Campafias con lideres de opinion.
Aumentar el % mercado P L P
posicionamiento de la objetivo que Podcast de temas de interés con
. ersonalidades reconocidas del sector de
marca DIGISERV PERU | reconoce y 40% ?n terés A A A A
en el segmento de recuerda la . i .
L Encuestas de satisfaccion y reconocimiento
mercado objetivo. marca
de marca.

Fuente: Elaboracion propia

Nota. Los objetivos y acciones planteados en el cuadro estan alineados con la estrategia DO del FODA (ver capitulo VI).

7.2. Segmentacion

Segun el analisis realizado en el item 1.4.2 del capitulo I, Idea de negocio, las decisiones de compra
se ven influenciadas por las caracteristicas y motivaciones de las personas que participan de este
proceso. Por esta razon, ademas de identificar las caracteristicas de las empresas objetivo, ver
Tabla 2. Segmentacion de mercado empresarial, se analiza también a los involucrados en los

procesos de compra, ver Tabla 3. Segmentacion de participantes de la decision de compra.
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7.3. Mix de Marketing

Habiéndose establecido los objetivos para el actual plan de marketing, es esencial elaborar las
estrategias relacionadas con el mix de marketing. Este concepto, definido por Kotler y Armstrong
(2003), se refiere al "conjunto de herramientas tacticas controlables de marketing que la empresa
combina para producir la respuesta deseada del mercado meta”. En las secciones siguientes, se

analizara el mix de marketing basado en las 4Ps aplicado a DIGISERV PERU.

7.3.1.Servicio

DIGISERV PERU ofrece servicios de nube y 10T dirigidos al sector empresarial. Estas soluciones
integrales cumplen con rigurosos estandares de ciberseguridad y funcionalidad. Las aplicaciones
modulares ofertadas son EfficientPro y EnvironMental, disefiadas para respaldar los objetivos
estratégicos de las organizaciones. Estas aplicaciones se soportan en la confiabilidad ofrecida por
proveedores de espacios en la nube, como Amazon Web Services. Para obtener informacién

detallada acerca de los servicios, se puede consultar la seccion 1.3 Descripcién del negocio.

7.3.2.Precio

La estrategia de precio se basara en principios de mejora continua, asegurando la eficiencia de los
procesos para proporcionar servicios de 10T y nube a un costo razonable. El precio se estructurara
en dos etapas. En primer lugar, la fase de implementacion, que implica adecuar los requisitos del
cliente para lograr la funcionalidad 6ptima entre el almacenamiento en la nube y las aplicaciones
loT. El precio promedio para esta fase es de S/260,000.00 (Doscientos sesenta mil con 00/100
soles).

En la segunda etapa, se considera la operatividad de los servicios bajo un modelo de suscripcion
mensual cuyo precio promedio asciende a S/38,900.00 (Treinta'y ocho mil novecientos con 00/100
soles), lo que resulta en un costo anual de S/466,800.00 (Cuatrocientos sesenta y seis mil
ochocientos con 00/100 soles).

7.3.3.Plaza
Conforme se describe en el item 1.6 Modelo de negocio, en lo que respecta a los canales de
distribucion, los servicios seran ofrecidos mediante canales de venta directa, tanto fisicos como

digitales. La venta directa es el canal primario debido a la necesidad de asegurar los requerimientos
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esenciales para acceder y brindar el servicio. No obstante, el contacto inicial podra realizarse de

diversas maneras.

7.3.4.Promocion

Los medios empleados para promocionar los servicios incluyen la publicidad audiovisual a través
de diversos canales de comunicacion, como prensa, redes sociales, la pagina web, patrocinios y
participacion en eventos empresariales. Ademas, se contempla la participacion en congresos
relacionados con los sectores econémicos objetivo, ferias comerciales de tecnologia y otros
eventos corporativos de relevancia. Estos espacios ofrecen la oportunidad de entablar relaciones
con profesionales del sector, presentar los servicios de la empresa y compartir informacion acerca

de los beneficios operativos y de sostenibilidad que se ofrecen.

7.3.5.Personas

El brindar servicios de nube y loT al sector empresarial implica que el capital humano de
DIGISERV PERU pueda iniciar, desarrollar y mantener una relacion comercial a largo plazo con
los clientes del mercado peruano. Por tal motivo, el personal pasard por una seleccion rigurosa,
con la finalidad de atraer a los mejores talentos en el area de nube, 10T y ventas de servicios
digitales que aporten en la creacion de buenas relaciones y experiencias que fidelicen al cliente.
Lo antes mencionado, se encuentra alineado con lo descrito en las politicas de ventas, servicio al

cliente y recursos humanos que se mencionan en el Capitulo 5.

7.3.6.Procesos

Los procesos deberan ser claros, personalizados, agiles y deberan ademas minimizar el tiempo de
respuesta. En las etapas destinadas a iniciar, desarrollar y mantener una relaciéon comercial se
implementaran indicadores o ratios de control de calidad que permitan medir la satisfaccién del
cliente y hacer el seguimiento al mismo. Del mismo modo, el modelo de negocio descrito en el
Capitulo 1, describe la venta directa y atencidn personalizada con profesionales especializados

como canal fundamental para el proceso de atencion al segmento objetivo.

7.3.7.Presencia o Evidencias Fisicas

La empresa contara con las siguientes evidencias para interactuar con los clientes objetivos:
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- Fisica: DIGISERV tendra un local para recibir a sus clientes. Alquilard stands en ferias
tecnologicas, en las que el personal de ventas podra compartir brochures, material informativo
y tarjetas de presentacion.

- Virtual: Se contara con un sitio web y redes sociales de la empresa para promocionar los casos
de éxito de los servicios de DIGISERV en otros paises. Asimismo, estas seran empleadas como

herramienta adicional para comunicarse con el segmento de mercado definido.

7.4. Cronograma valorizado

Se ha desarrollado el cronograma de actividades considerando que deben ejecutarse las estrategias
en forma continua a fin de lograr los objetivos del plan de marketing de manera sostenida. Para
efectos de la proyeccion del presupuesto se aplica un escalamiento anual relacionado a la inflacion
proyectada por Statista en su reporte Average inflation rate in Peru from 2006 to 2028, publicado
el 08 de agosto 2023. A continuacion, se presenta la siguiente tabla que muestra las actividades y

su cronograma valorizado.

Tabla 27. Cronograma valorizado del Plan de marketing

ACTIVIDADES Und.  Cant.  Afo recio
Unitario
Publicidad
Publicaciones medios especializados -
. Und. 1 7 5,000 35,851 36,646 37,387 38,142 38,912
1/2 péagina
Servicios de community manager Mes 12 12 2500 | 30720 | 31,411 | 32046 | 32,603 | 33353
(gestion de redes sociales)
Participacion en ferias y congresos Semestre 1 2 32,000 65,555 67,011 68,364 69,745 71,154
Actividades de publirreportajes Semestre 1 2 17,500 35,851 36,646 37,387 38,142 38,912
Procesos
Desarrollo de encuestas de satisfaccion | riel 4 4 5000 | 20486 | 20941 | 21,364 | 21,795 | 22,236
y reconocimiento de marca
Evidencia Fisica
Servicio de Disefio de pagina web Afio 1 1 6,000 6,146 800 834 869 886
Elaboracion de brochure, merchandising | Semestre 1 2 10,000 20,486 20,941 21,364 21,795 22,236
Elaboracion de material audivisualy | g 1 1 5000 | 5122 | 5235 | 5341 | 5449 | 5559
escrito de casos de éxito en otros paises.
TOTAL PRESUPUESTO DE MARKETING (SOLES) 220,225 219,631| 224,085| 228,630| 233,248

Fuente: Elaboracion propia
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Entre los costos mas resaltantes se tienen la publicacién en medios especializados, como revista
Horizonte Minero el cual tiene un precio de 35,000 soles por 7 publicaciones por afio; la
participacion en ferias y congresos que de acuerdo con PERUMIN y EXPOMIN los precios
empiezan desde 24,000 soles por stand y 8,000 soles adicionales por disefio y decoracion de stand;
actividades de publirreportajes que de acuerdo con el tarifario de américa televisién van desde
17,500 soles por anuncios de 30 segundos; y el servicio de community manager que de acuerdo
con el precio de suscripcion de planes mensual de la empresa Convierte Per( es de 2,500 soles al

mes. Todos los precios del Plan de Marketing incluyen IGV y estan expresados en soles.
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CAPITULO VIII. PLAN FUNCIONAL DE OPERACIONES

8.  Plan funcional de Operaciones
El enfoque para la prestacion de los servicios considera metodologias de eficiencia operativa a fin

de optimizar los procesos que integren los elementos de la cadena de valor.
8.1. Objetivos y acciones
A continuacion, se detallan los objetivos operativos propuestos en concordancia con los objetivos

estratégicos de la empresa.

Tabla 28. Objetivos y acciones de Operaciones

OBJETIVOS ESTRATEGICOS SOPORTADOS

OBJETIVOS OPERATIVOS  INDICADORES ACCIONES RENTABILIDAD CRECIMIENTO OPERATIVIDAD SOSTENIBILIDAD
Capacitacion continua.
Incrementar la % Incremento Participacion en congresos.
P (] . . .z
productividad X 10% Promover la investigacion. A A
interanual L
de horas hombre. Bonos de productividad.
Implementar metodologias &giles.
Testeos periédicos.
. T Verificacion predictiva y
No tener intermitencia en R
L Nro reportes 0 preventiva. A A
los servicios prestados. . -
Actualizaciones periédicas de los
aplicativos.
Establecer un plan de
. . implementacién con actividades
Optimizar el tiempo de enp aralelo
implementacién de las Meses 2 P i - A A
L Mantener personal especializado
aplicaciones.
y conocedores de los sectores de
los clientes.
. . Mantener coordinacion directa
Ampliar la capacidad R y
ara brindar servicios de fluida con la tecnoestructura de
P o€ Nroservicios | 1 DIGISERV. A A
mayor requerimiento - -
L Mantenimiento periddico de los
técnico. "
equipos y software.
Implementar ambientes Habilitar espacios de oficina que
plements Global 1 pacios e oneina A
de coworking. promuevan la coordinacion &gil.
Implementar estrategia Residuos Realizar alianzas para valorizar
circular para la gestion electrénicos 100% los residuos de aparatos A A
de materiales. valorizados eléctricos y electrénicos.

Fuente: Elaboracion propia

Nota. Los objetivos planteados en el cuadro estan alineados con la estrategia FA del FODA visto en el Capitulo VI.
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8.2. Disefio del proceso

En el grafico siguiente, se representan los factores mas significativos que influyen en el desarrollo
de los procesos. En relacion a esta representacion, es de vital importancia establecer una
interaccion adecuada y una cohesion efectiva entre estos factores con el proposito de lograr un
funcionamiento operativo 6ptimo para DIGISERV PERU que enriquezca ademas la experiencia

del cliente.

Gréfico 9. Factores relevantes en los procesos

PROCESOS INTERNOS

CLIENTE CLIENTE

Especifica-
ciones
técnicas
minimas para
operatividad
del sistema

Recursos y Metodologias
capacidades aplicadas e
internas. Innovacion.

Requerimientos

Objetivos y
estrategias.

Entregable

iniciales

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se describen cada uno de los factores:

Requerimientos iniciales. Hace referencia a las necesidades del cliente y los términos sobre los
cuales se contratara el servicio.

Especificaciones técnicas minimas. Estas aseguran que el cliente cuente con el equipamiento de
sensdrica necesario, asi como data que pueda ser gestionada con la propuesta de servicio.
Recursos y capacidades internas. Refiere a los recursos humanos, tecnolégicos, tecnoestructura
y otros necesarios para ejecutar el servicio.

Metodologias aplicadas e innovacién. Conjunto de metodologias, técnicas y procedimientos que
aseguran la calidad del servicio.
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Obijetivos y estrategias. Base estratégica que permite alinear los procesos a los objetivos de la

organizacion.

Entregable. Servicio instalado compuesto por las aplicaciones de 10T, espacio en la nube y data

gestionada, asi como por manuales, guias y otros documentos complementarios al servicio.

8.3. Flujo del proceso

A continuacion, se muestra el flujo de actividades del proceso de contratacion del servicio.

Grafico 10. Flujo de actividades del proceso de contratacion del servicio

CLIENTE ADMINISTRACION
DE CONTRATOS

Requerimiento

(RQ)

Recepcion de RQ
Solicitud de
cotizacion
Evaluacién de RQ

Recepcion de
propuesta

Evaluacion de
propuesta

éSe

el Ajuste de propuesta

Contrato

Inicio de servicio Firma de contrato

Fuente: Elaboracion propia

OPERACIONES COSTOS Y
PRESUPUESTOS

Evaluacion
Especificaciones
técnicas

Estimacion de
Informe costos
técnico

Cotizacion
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8.4. Cronograma valorizado de actividades

En la tabla que se muestra a continuacion se han recopilado los principales elementos requeridos
en el plan de operaciones. Los valores expresados estan en funcion a los siguientes aspectos:
Espacio (Nube) por 300TB con un valor de S/46.8 por cada TB, segiin Microsoft 365; Plan mavil
en referencia al Plan Max ilimitado de Claro con un valor de S/ 189.90 por cada equipo; laptops,
consideran el precio de una laptop Lenovo Thinkpad x1 Carbon con un valor de S/ 7,799 por
equipo, alquiler, basado en una oficina en Miraflores de 140m2 por un valor mensual de S/ 7,460
que incluye alquiler y mantenimiento. Adicionalmente, se aplica un escalamiento anual
relacionado a la inflacién proyectada por Statista en su reporte Average inflation rate in Peru from
2006 to 2028, publicado el 08 de agosto 2023. Asimismo, se muestra un incremento anual en los
costos debido a nuevas contrataciones de personal técnico. Sin embargo, no se incrementa el costo
de alquiler de oficina, ni de mobiliario debido a que se implementara una modalidad de trabajo
hibrido.

Tabla 29. Cronograma valorizado de actividades operativas

Precio
Unitario

Actividad Unidad Cant

Contratacion de servicios de tecnolégicos
Internet Mensual 1 12 700 8,604 8,795 8,973 9,154 9,339
Espacio (Nube) Mensual 1 12 14,040 172,574 352,810 535,997 722,884 913,547
Telefonia fija Mensual 1 12 500 6,146 6,282 6,409 6,539 6,671
Telefonia mévil Mensual 19 12 190 44,349 45,916 47,425 48,964 50,534
Compra de equipos ofiméticos
Laptops Trianual 19 1 7,799 151,782 24,498 182,685 50,995 214,492
Impresoras Trianual 1 1 3,500 3,585 3,739 3,891
Pantalla 70" para reuniones Trianual 1 1 5,200 5,326 5,555 5,781
Compra de mobiliarios
Escritorio Quiquenal 19 1 2,500 48,654 52,810
Sillas para escritorio Quiquenal 19 1 650 12,650 13,730
Mesa de reuniones Quiquenal 2 1 5,000 10,243 11,118
Sillas para sala de reuniones Quiquenal 20 1 450 9,219 10,006
Alquiler y servicios de oficina
Alquiler de oficina Mensual 1 12 7,460 91,695 93,731 95,624 97,556 99,527
Seguro contra riesgo Anual 1 1 4,500 4,609 4,712 4,807 4,904 5,003
Servicios (Agua y luz) Mensual 1 12 800 9,833 10,052 10,255 10,462 10,673
PRESUPUESTO TOTAL (S/) 579,271 546,796 901,468 951,457 | 1,407,122

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IX. PLAN FUNCIONAL DE RECURSOS HUMANOS

9. Plan funcional de Recursos Humanos

En el presente capitulo, se exponen los diversos elementos que deben ser considerados dentro del

plan operativo de Recursos Humanos de DIGISERV PERU. Es relevante destacar que la

administracion del personal reviste una importancia crucial, dado que conforma el fundamento de

las ventajas competitivas sostenibles, las cuales se basan en una cultura de innovacion.

9.1. Objetivos

En la tabla siguiente se mencionan los objetivos actuales, los cuales deben alinearse con los

objetivos estratégicos de la organizacion descritos en capitulos anteriores, y al mismo tiempo

deben ajustarse a las particularidades y requisitos del mercado peruano en el cual se iniciaran

operaciones. Asimismo, se resalta que estos objetivos estan planteados para un periodo de cinco

afios, en el cual iran desarrollandose gradualmente.

Tabla 30. Objetivos y acciones de Recursos Humanos

Fomentar una cultura
organizacional de

Implementar programa "ideas que suman"

R . L # de proyectos 5 por . .
Diversidad e inclusion, y proy F_) Implementar plan de incentivos
. - de mejora afio .
de Innovacién y mejora Fortalezar clima de respeto
continua
Mantener el personal Rotacion de < 2% Programa de balance familia - trabajo
motivado personal Co working
Plan de
Contratar y mantener e
Desarrollo Identificacion de brechas
personal altamente L 90% .
. . Individual Desarrollo de plan de capacitacion
capacitado y actualizado
(PDI)
Equipo especializado en metodologias
. Soporte a la ,q_ PO eSpectal - _,g
Implementar un equipo de creatividad e 5por | &giles, lean six sigma, optimizacion de
Innovacién & Tecnologia innovacion afio procesos para motivar y orientar la mejora

continua en toda la organizacion

Fuente: Elaboracion propia

Nota. Los objetivos y acciones presentados en la tabla 31 estan alineados con las estrategias FO del analisis FODA vistas en el

Capitulo VI.

73



9.2. Estructura organizacional

La estructura organizativa se ird fortaleciendo y consolidando a lo largo de los préximos cinco

afios, con la incorporacién de lideres responsables que generadores de cambio e innovacién. De la

misma manera, se tiene previsto integrar a profesionales especializados que se sumaran a los

diferentes equipos de las diversas areas planteadas.

Gréfico 11. Organigrama Funcional

==l Gerencia de Operaciones
— Gerencia Comercial

Ventas

Marketing Tecnoldgico

Soporte Técnico

Gerencia de
Servicio al Cliente
Alta Direccién Servicio al Cliente
Gerente General
Gerencia de Recursos
— _— Recursos Humanos
Humanos
Finanzas
== Gerencia de Finanzas

Gerencia de Desarrollo
Tecnoldgico e Innovacion

Administracion

Supervisor de Innovacién

Fuente: Elaboracion propia
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9.3. Principales roles y responsabilidades
Dentro de los principales roles y funciones en el organigrama de la empresa, y que han sido

planteados para la division peruana de DIGISERV se encuentran:

Gerente General. Responsable del logro de los resultados de DIGISERV PERU, es el contacto
directo con el apice estratégico de DIGISERV. Cuenta con autonomia para la toma de decisiones
con el fin de lograr los objetivos de la organizacion.

Gerente de Operaciones. Responsable de liderar la implementacion de los servicios, cambios y/o
actualizaciones de los aplicativos. Mantiene un enfoque de optimizacion y mejora continua a fin
de implementar los servicios con eficiencia.

Gerente Comercial. Responsable de implementar las estrategias de marketing para la promocion
y la venta de los servicios ofrecidos.

Gerente de Servicio al Cliente. Responsable de garantizar la atencion oportuna a los
requerimientos de los clientes, a fin de mantener altos niveles de satisfaccion del cliente, ademas
de asegurar la retencion de estos.

Gerencia de Recursos Humanos. Garantizar una adecuada gestion del personal, la formacion del
talento y fomentar una cultura organizacional alineada a la cultura de DIGISERV.

Gerente Financiero. Encargado de analizar las inversiones a futuro, ademas de gestionar
correctamente las finanzas y contabilidad de la organizacion.

Gerente de Desarrollo Tecnoldgico e Innovacion. Responsable de generar, recopilar e identificar
propuestas potenciales orientadas a las nuevas tecnologias que permitan brindar soluciones
viables. Ademas, es responsable de mantener un programa de orientacion y soporte para motivar

e implementar la innovacién en todos los niveles de la organizacion.

9.4. Lineamientos para la implementacion de politicas
Las politicas han sido descritas en el item 5.6.2. Politicas de Recursos Humanos. A continuacion,

se plantean los lineamientos para implementar tales politicas.

Identificacion del talento. Mantener participacion en eventos tecnoldgicos que permita la
identificacion de potenciales candidatos que puedan incorporarse a la organizacién en un momento

requerido, ademas de lograr obtener una red de contactos con profesionales destacados del rubro.
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Programas de referidos. Desarrollar un programa de referidos que permita incentivar a los
distintos profesionales de DIGISERV PERU a recomendar candidatos aptos para las posiciones
vacantes.

Evaluacion continua de perfiles. Efectuar evaluaciones periodicas cuyo fin permitira ir ajustando
los perfiles de los profesionales segun las tendencias cambiantes del mercado.

Evaluacién de habilidades técnicas. Ejecutar evaluaciones técnicas con la finalidad de medir las
habilidades de los profesionales en I0T, inteligencia artificial y otras tecnologias relevantes.
Entrevistas estructuradas. Preparar o elaborar entrevistas estructuradas que permitan evaluar con
mayor énfasis las habilidades técnicas y blandas como el trabajo en equipo, adaptacién al cambio,
entre otras.

Pruebas de casos practicos. Elaborar ejercicios o evaluaciones que simulen escenarios reales y
que permita la evaluacion de la resolucion creativa de los problemas planteados por parte de los
candidatos.

Proceso de seleccion neutro. Implementar procesos de seleccién orientados a las competencias y
habilidades requeridas por los puestos, evitando inclinaciones o preferencias durante la evaluacion
de los candidatos.

Diversidad en la contratacion. Fijar un compromiso responsable durante el proceso de seleccion
que permita considerar a candidatos de distintos origenes, géneros, etnias y orientaciones sexuales
para cada puesto de trabajo.

Promocion de linea de carrera justa. Implementar procesos transparentes para la promocion o
ascenso de empleados, evitando cualquier tipo de preferencia injusta.

Politica de denuncias. Crear canales seguros y confidenciales que permitan a los empleados
presentar quejas o denuncias relacionadas con la discriminacion o el acoso.

Liderazgo inclusivo. Promover un liderazgo inclusivo en todos los niveles de la organizacion que
permita impulsar la representacion equitativa en los puestos de toma de decisiones.

Lenguaje inclusivo. Emplear un lenguaje inclusivo en todas las comunicaciones de la
organizacion evitando todo tipo de discriminacion orientada a los géneros, razas, orientacion
sexual, entre otros.

Politicas anti-discriminacién. Implementar politicas que prohiban la discriminaciony el acoso en

el trabajo.
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Acceso a capacitacion. Asegurar que todos los empleados puedan acceder a distintas
oportunidades de capacitacion y de crecimiento profesional.

Promocion de la diversidad. Impulsar la inclusion en actividades gestionadas por la organizacion
que permitan comprender y aceptar las diferencias entre los empleados.

Comités de diversidad e inclusion. Establecer comités que prioricen o se enfoquen en la diversidad
e inclusién a fin de generar una cultura que identifique a los colaboradores, ademas de motivarlos
a alcanzar resultados 6ptimos.

Politica de cero tolerancia al acoso. Fijar una politica de cero tolerancias frente a cualquier
situacion de acoso como, por ejemplo: acoso sexual, verbal, psicoldgico, social o cualquier otra
indole.

Definicion clara de acoso. Precisar qué significa un acoso, facilitando distintos ejemplos que
permitan precisar su entendimiento o representacion.

Investigaciones imparciales. Asegurar que toda denuncia de acoso sea investigada de manera
imparcial, ademas de tomar medidas apropiadas en caso de su confirmacion en base a evidencias
contundentes.

Sanciones claras. Implantar sanciones claras y proporcionales para los transgresores, las
sanciones a implantar serdn determinadas segun las acciones cometidas.

Apoyo a victimas de acoso. Proporcionar apoyo a las victimas de acoso, incluyendo un
asesoramiento segun corresponda y posibilidades de solicitar una reubicacion en caso lo requiera.
Integridad empresarial. Implementar una cultura de integridad en donde los trabajadores actuen
de forma honrada y ética.

Cumplimiento normativo. Responsabilidad de cumplir las normas, leyes y regulaciones
concernientes a las actividades de la organizacion.

Proteccion de datos. Asegurar la proteccion de datos de todos nuestros clientes y de los
colaboradores, ademas de cumplir con las leyes de privacidad y seguridad de la informacion.

No corrupcion. No permitir actos de corrupcion, soborno o comportamiento inadecuados que
pongan en riesgo la imagen de la organizacion, asi como también atropellen los principios éticos
de la misma.

Proteccion del medio ambiente. Generar una responsabilidad de adoptacion de practicas
respetuosas con el medio ambiente, ademas de fomentar la sostenibilidad.
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9.5. Cronograma valorizado de actividades

En la siguiente tabla se muestra el cronograma valorizado del plan de recursos humanos, al que se
aplica un escalamiento anual relacionado a la inflacion proyectada por Statista en su reporte

Average inflation rate in Peru from 2006 to 2028, publicado el 08 de agosto 2023.

Tabla 31. Cronograma valorizado de actividades de Recursos Humanos

Precio

ACTIVIDADES ] Afio N 2024 2025 2026 2027 2028
Unitario

Planilla Global 1 1 1| 3,298,176 3,502,497| 3,704,093| 3,909,761| 4,119,583
Implementacion de Programa de integracion Anual 1 1 15,000 15,365 15,706 16,023 16,347 16,677
Fomentar la comunicacion interna Semestral 1 2 1,900 3,892 3,979 4,059 4,141 4,225
Incentivar el trabajo en equipo Semestral 1 2 1,800 3,687 3,769 3,845 3,923 4,002
Evaluaciones del desempefio del equipo Semestral 1 2 2,600 5,326 5,445 5,555 5,667 5,781
Implementacion de programas de capacitacion Anual 1 1 20,000 20,486 20,941 21,364 21,795 22,236
Promocion al alto desempefio Semestral 1 2 5,000 10,243 10,470 10,682 10,898 11,118
Desarrollo de estrategias de cultura organizacional Anual 1 1 10,000 10,243 10,470 10,682 10,898 11,118
Incentivar la participacion en eventos Semestre 1 2 10,000 20,486 20,941 21,364 21,795 22,236
Promover la diversidad y la inclusion Semestre 1 2 3,500 7,170 7,329 7,477 7,628 7,782
3,395,075| 3,601,547 3,805,144 4,012,853| 4,224,757

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, el costo de planilla es significativo, esto obedece el competitivo costo
del personal especialista vinculados al rubro de la tecnologia. Adicionalmente se proyecta un
crecimiento en la cantidad de personal en las posiciones de soporte técnico y de atenciéon al cliente,
relacionados a la proyeccion de la cartera de clientes, este incremento también tiene incidencia en
los costos de operaciones. Cabe precisar que se ha considerado un rango promedio de costos de
planilla segin un Estudio de Remuneracion elaborado por PageGroup Peru en 2023. A
continuacion, se presenta en la siguiente tabla un desagregado de la estimacion de costo de planilla

que incluye los beneficios sociales y otros cumplimientos laborales.

78



Tabla 32. Costos de planilla

Puesto S\ff';;"f_:ye 2024
Gerente General Mensual 1 12 35,000 70,000 4,725 3,150 125.97 510,102 521,427 531,959 542,705 553,668
Gerente de Operaciones Mensual 1 12 20,000 40,000 2,700 1,800 71.98 291,487 297,958 303,977 310,117 316,382
Técnico de implementacion Mensual 3 12 9,600 19,200 1,296 864 34.55 139,914 143,020 145,909 148,856 151,863
Gerente Comercial Mensual 1 12 21,000 42,000 2,835 1,890 75.58 306,061 312,856 319,176 325,623 332,201
Supervisor de ventas Mensual 2 12 12,000 24,000 1,620 1,080 43.19 174,892 178,775 182,386 186,070 189,829
Supervisor de marketing Mensual 1 12 12,000 24,000 1,620 1,080 43.19 174,892 178,775 182,386 186,070 189,829
Gerente de servicio al cliente Mensual 1 12 21,000 42,000 2,835 1,890 75.58 306,061 312,856 319,176 325,623 332,201
Técnicos de soporte técnico (*) Mensual 2 12 6,000 12,000 810 540 21.60 87,446 178,775 271,599 366,297 462,909
Técnico de atencion al cliente(**) Mensual 1 12 2,800 5,600 378 252 10.08 40,808 83,428 126,746 170,939 216,024
Gerente de recursos humanos Mensual 1 12 18,000 36,000 2,430 1,620 64.79 262,338 268,162 273,579 279,105 284,743
Asistente de recursos humanos Mensual 1 12 3,700 7,400 500 333 13.32 53,925 55,122 56,236 57,372 58,531
Gerente de Administracion y Finanzas Mensual 1 12 22,000 44,000 2,970 1,980 79.18 320,636 327,754 334,375 341,129 348,020
Asistente de administracion Mensual 1 12 4,200 8,400 567 378 15.12 61,212 62,571 63,835 65,125 66,440
Gerente de dessarrollo tecnolégico e innovacién | Mensual 1 12 25,000 50,000 3,375 2,250 89.98 364,359 372,448 379,971 387,646 395,477
Supervisor de innovacion Mensual 1 12 14,000 28,000 1,890 1,260 50.39 204,041 208,571 212,784 217,082 221,467

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO X. PLAN DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

10. Plan de Responsabilidad Social Empresarial

Alineados con la vision de DIGISERV PERU, se presenta el Plan de responsabilidad social
empresarial - RSE que viabilizara el objetivo estratégico de sostenibilidad. Este plan se
fundamenta en un enfoque de valor compartido y de triple impacto, que integre los componentes
econdmicos, ambientales y sociales. El presente capitulo se centra en los componentes ambientales
y sociales dado que el componente econémico seré desarrollado mas adelante, en el capitulo del

plan financiero.

10.1. Objetivos

El objetivo del plan de responsabilidad social empresarial es posicionar a DIGISERV PERU como
una empresa sostenible que aporta valor a sus grupos de interés, manteniendo ademas la buena
reputacion de la empresa global. Asimismo, se busca aportar con los Objetivos de Desarrollo

Sostenible (ODS) adoptados por las Naciones Unidas el afio 2015.

10.2. Identificacion de grupos de interés

En la siguiente tabla se muestran los principales grupos de interés identificados, tanto internos
como externos; asi como las principales expectativas que éstos tienen sobre el desarrollo de
DIGISERV PERU.
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Tabla 33. Grupos de interés y expectativas

TIPO GRUPO DE INTERES PRINCIPALES EXPECTATIVAS
Maximizar el valor de mercado de sus acciones
Accionistas
Maximizar el retorno de su inversion
Trabajo digno
Interno Salario justo / beneficios sociales
Colaboradores Ambiente laboral inclusivo
Reconocimiento y apertura al aporte creativo
Desarrollo y capacitacion
Eficiencia de las soluciones contratadas
Clientes Soporte técnico disponible
Seguridad de la informacion
Externo (del entorno) Contratos y precios justos
Proveedores

Cumplimiento de pagos y condiciones

Comptencia justa y leal

Marcas competidoras - -
Respecto a la propiedad intelectual

Igualdad de Oportunidades laborales

Comunidad
Campafias de apoyo social

Cumplimiento de la normativa laboral

Externo (del contexto) | Gobierno - -
Tributacion oportuna y honesta

Baja huella de carbono

Medio Ambiente

Minimizar la generacion de residuos

Fuente: Elaboracion propia

10.3. Priorizacién de grupos de interés

A fin de establecer y priorizar estrategias, se han priorizado los grupos de interés considerando
aquellos que puedan tener mayor impacto para el logro de los objetivos estratégicos de DIGISERV
PERU. Cabe indicar, que todos los grupos de interés son importantes y la priorizacion de aquellos
solo busca establecer una tactica prioritaria de intervencion. El presente plan de negocio se enfoca

en los siguientes:

Colaboradores. Como se ha indicado en los capitulos previos, la base de la ventaja competitiva
estad basada en la capacidad de innovacién de los colaboradores. Precisamente, el mantener el
espiritu positivo en ellos permitira maximizar su aporte en la organizacion y el cliente.

Clientes. Segun lo expresado en el capitulo 1, el perfil de los clientes son empresas que buscan
mejorar la eficiencia y sostenibilidad de sus operaciones. Bajo este enfoque, los servicios ofrecidos
deben soportar los requerimientos y expectativas de los clientes.
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Comunidad. Este grupo de interés constituye los cimientos para forjar una sélida reputacion que

posicione a DIGISERV PERU como una empresa sostenible a través de la promocion de

oportunidades para sectores necesitados.

Medio Ambiente. El equilibrio con el ambiente es relevante para transmitir el valor del servicio

que se brindara, para ello se gestionaran los aspectos ambientales optimizando los procesos

internos.

10.4. Objetivos por grupos de interés

Habiéndose definido los grupos de interés prioritarios y sus expectativas, se plantea los siguientes

objetivos, mostrando su relacion con los Objetivos de Desarrollo Sostenible y su relacion con los

objetivos estratégicos de la organizacion.

Tabla 34. Objetivos y acciones sociales por grupos de interés

RUPO DI oB o DICADOR o op
1: Fin de la pobreza.
Promover el trabajo indice de rotacion de Implementar la politica de Diversidad e Inclusion 5: lgualdad de género.
digno de nuestro personal menor a 2% Implementar la politica de balance trabajo - familia | 8: Trabajo decente y
personal directo y 100% de proveedores Implementar el proceso de homologacién de crecimiento econémico.
proveedores homologados proveedores 10: Reduccion de las
Colaboradores desigualdades.
. Implementar espacios de trabajo co working en las
Fomentar un ambiente | - . » P P I 9
) Indice de rotacion de oficinas . .
de trabajo que . . 3: Salud y Bienestar
N .. | personal menor a 2% Implementar técnicas de pausas activas
promueva la innovacién .
Implementar el programa de salud ocupacional
Alianza con instituciones educativas para brindar
Programa de . . " . i N
§ Lo - Nimero de alumnos orientacién sobre innovacién y tecnologia " .
Comunidad capacitacion tecnoldgica X L . . . 4: Educacion de calidad
en coledios capacitados Participar en alianza con Inn6vate Perti para
9 promover proyectos de innovacién
Medir la huella de carbono de la organizacién o .
Aportar a la " : 7: Energia asequible y no
o % de reduccién de CO2 | Fomentar el transporte sostenible en el personal >
descarbonizacion del . . contaminante.
equivalente (traslados en grupo, en bicicletas) " "
planeta . § 13. Accion por el clima.
Oficinas verdes, con energia solar y reuso de agua
Implementar la politica de compras responsables
Implementar una o ! I . . -
Ambient . p % de valorizacion de (REP: Responsabilidad Extendida del proveedor) 12: Produccién y consumo
lente estrategia de economia : . .
circular residuos Gestionar los RAEES (Residuos de Aparatos responsables
Eléctricos y Electronicos)
- . Implementar sistema de gestion ambiental bajo la
Certificar el sistema de P 9 d
- . o norma 1SO14001
gestion ambiental con Certificacion 1S014001 N e
Gestionar la certificacion 1SO14001 con empresa
15014001 e .
certificadora reconocida

Fuente: Elaboracion propia

Nota. Los objetivos y acciones estan alineados con las estrategias FO del analisis FODA vistas en el Capitulo VI.
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10.5. Cronograma valorizado de actividades

En la estimacion del presupuesto, no se han contemplado actividades que ya se encuentren
incluidas en los planes funcionales previos. Para efectos de la proyeccién del presupuesto se aplica
un escalamiento anual relacionado a la inflacion proyectada por Statista en su reporte Average
inflation rate in Peru from 2006 to 2028, publicado el 08 de agosto 2023.

Tabla 35. Cronograma valorizado de actividades de RSE

Precio

OBJETIVOS ACTIVIDADES Und. Cant. Afio Unitario 2024 2025 2026 2027 2028
o ) Implementar sistema de gestion de seguridad de la Semestral | 1 2 15000 30720| 15000 15303| 15.612| 15,927
Certificar sistema de seguridad de informacion
informacion con 1SO 27001 i ificacio
Gestionar la certlflcac_lon 1S027001 con empresa Anual 1 1 20,000 20,000] 20,000 20408| 20,816
certificadora reconocida
o _|Allanza con instituciones educativas para brindar Semestral | 1 2 5000 10243 10470| 10682| 10,898| 11,162
Programa de capacitacion tecnoldgica  |orientacién sobre innovacién y tecnologia
en Colegios ici i (
g Participar en z?\Ilanza q?n Innovate Per( para promover Anual 1 1 10,000 10,243 10,470 10,682 10,898 11,162
proyectos de innovacion
Medir huella de carbono Anual 1 1 10,000 10,243 10,470 10,682 10,898 11,162
Aportar a la descarbonizacion del Fomentar el transporte sostenible en el personal
s 0 0 0 0 0 0 0
planeta (traslados en grupo, en bicicletas)
Oficinas verdes, con energia solar y reuso de agua Anual 1 1 20,000 20,000 10,000 10,202 10,408 10,618
) | 'mplementar politica de compras responsables (REP: | rioqie | g 1 10,000 10,000] 10222| 10428| 10,639| 10,854
Implementar estrategias de economia | Responsabilidad Extendida del proveedor)
circular i - —
Gestlo/na_r los RAEES (Residuos de Aparatos Eléctricos y 0 0 0 0 0 0 0
Electrénicos)
- . 3 ) Implementar sistema de gestién ambiental bajo la norma Semestral 1 2 15,000 30,000 15,000 15,303 15,612 15,007
Certificar sistema de gestién ambiental |1SO14001
con 1S014001 i ificacio
Gesylgnar la Cel’tlflCa(?IOl’l 1S014001 con empresa Anual 1 1 20,000 20,000 20,000 20,404 20,816
certificadora reconocida
TOTAL PRESUPUESTO DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL (SOLES) 121,458 121,633| 123,282 125,772| 128,447

Fuente: Elaboracion propia
Nota. Los mayores costos estan relacionados con la implementacidn y certificacion de los sistemas de gestion y han sido estimados

en base a la experiencia de los investigadores.
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CAPITULO XI. PLAN FINANCIERO

11. Plan Financiero

En el Plan Financiero, un punto fundamental es el enfoque de inversion con capital propio debido
a que DIGISERYV cuenta con flujo de caja de efectivo que le permitiria invertir en este nuevo
negocio en el Peru en vez de distribuirlo como dividendos a sus accionistas.

A continuacion, se desarrolla el plan financiero 2024-2028 para DIGISERV Perd, mismo que
alinea las estrategias de marketing, operativas, de recursos humanos y responsabilidad social. Esto

con la finalidad de determinar si la inversion en el proyecto empresarial es viable.
11.1. Objetivos
En la siguiente tabla se muestra los objetivos financieros que alcanzara esta decision de inversion

en el Peru.

Tabla 36. Objetivos de finanzas

OB O RA O OPORTADO

OB O A RO D ADOR A 2028

Incrementar la

rentabilidad sobre las %ROS 51%

ventas (ROS)

Mantener un ROE

positivo en cada afio %ROE 326%

proyectado

Obtener _up valor actual VAN 97000000

neto positivo (soles)

Fuente: Elaboracion propia

11.2. Consideraciones y supuestos

- Para efectos de este analisis, la inversion inicial de DIGISERV en el Per( serd de
S/4,500,000.00 (Cuatro millones quinientos mil soles) necesarios para cubrir el flujo de caja
del primer afio de servicios.

- El precio de venta promedio por implementacion es de S/260,000.00 (Doscientos sesenta mil
soles) este pago es por Unica vez por cliente que requiera la implementacién de los aplicativos.
Para efectos del analisis, este precio se mantendra constante en el periodo de evaluacion.
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- El precio promedio por suscripcion anual se estima en S/466,800 (Cuatrocientos sesenta y seis
mil ochocientos soles) por cliente. Para efectos del analisis, este precio se mantendra constante
en el periodo de evaluacion.

- El crecimiento de la cuota de mercado se considera de un 3% anual, que al final de los 5 afios
proyectados representa el 15% del mercado objetivo que se espera alcanzar hacia el 2028.

- Los egresos del flujo de caja, que son los presupuestos de cada plan funcional estan afectados
con la inflacion anual estimada por Statista para el mercado peruano hasta el 2028.

- Los sueldos y los porcentajes de aportes en el plan funcional de recursos humanos estan
afectados con la inflacion anual esperada en el mercado peruano hasta el 2028.

- Para el calculo de gastos de personal, se ha considerado el aporte de bonificacion del 6.75%,
EsSalud 9%, Seguro Vida Ley 0.36%. Los meses de pago de gratificacion son julio y diciembre,
ademas el depdsito de CTS sera en el mes de mayo y noviembre de cada afio.

- Latasa de impuesto a la renta a utilizar es del 30% y la tasa efectiva de dividendos distribuidos
al extranjero es del 5%.

- Laviabilidad de la inversion del proyecto sera evaluada utilizando el criterio del COK, VAN,
TIRy PB.

11.3. Proyeccién de ingresos

Como se ha mencionado, el tamafio del mercado objetivo asciende a 448 empresas, de las cuales
para el afio 2028 se espera obtener una conversion efectiva de 67 empresas (15% de factor de
conversion) dentro de la cartera de clientes de DIGISERYV, segun lo manifestado en el capitulo IV
de investigacion de mercado. La siguiente tabla muestra la estimacion de ingresos proyectada para

el periodo de evaluacion 2024-2028.

Tabla 37. Estimacion de ingresos anuales hasta el 2028

RSIO 024 0 026 0 028

Inversién -4,500,000
Ingresos
Implementacion 3,494,400| 3,494,400| 3,494,400 3,494,400 3,494,400
Por suscripcion 6,273,792| 12,547,584 18,821,376 25,095,168
TOTAL INGRESOS 3,494,400 9,768,192| 16,041,984 22,315,776 28,589,568

Fuente: Elaboracion propia.

Nota. Los costos estan expresados en soles.
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11.4. Proyeccidn de egresos

Los servicios de 10T y nube que se prestaran implican una serie de costos fijos y variables, tal

como se describe a continuacion.

11.4.1. Costos fijos

Dentro de cada plan funcional desarrollado en capitulos anteriores, se han determinado los costos

fijos que tiene que pagar la empresa de forma obligatoria, sin considerar la relacion con la variacion

de las ventas.

Presupuesto del plan de marketing: El presupuesto proyectado contempla Unicamente costos
fijos afectados por la inflacion anual peruana.

Presupuesto del plan de operaciones: En la Tabla 30, el presupuesto de operaciones contempla
casi todos los items como costos fijos, excepto el costo del espacio (nube), telefonia mévil y la
adquisicion de laptops que estan relacionados al incremento anual de la cartera de clientes.
Presupuesto del plan de recursos humanos: En la Tabla 32, en el presupuesto de recursos
humanos, la mayoria de los items son costos fijos, excepto el costo por planilla que ira en
aumento de acuerdo con el incremento anual de la cartera de clientes, especificamente en las
posiciones de soporte técnico y atencion al cliente.

Presupuesto del plan de responsabilidad social empresarial: En la Tabla 36, se consideran todas

las actividades a realizar en este &mbito como costos fijos.

11.4.2. Costos variables

Dentro de cada plan funcional desarrollado en capitulos anteriores, se han definido los costos

variables que debera gastar la empresa dependiendo directamente de las ventas proyectadas

anualmente hasta el 2028.

Presupuesto del plan de marketing: No se consideran costos variables.

Presupuesto del plan de operaciones: En la Tabla 30, el costo del espacio (nube), telefonia movil
y la adquisicion de laptops se consideran costos variables.

Presupuesto del plan de recursos humanos: En la Tabla 32, el costo por planilla es lo que ira
aumentando de acuerdo con el incremento de las ventas de la empresa

Presupuesto del plan de responsabilidad social empresarial: No se estiman costos variables.
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La siguiente tabla muestra la estimacion de egresos proyectada para el periodo de evaluacion 2024

hasta el 2028.

Tabla 38. Estimacion de egresos anuales hasta el 2028

Egresos 2024 2025 2026 2027 2028
Plan funcional de marketing 220,225 219,631 224,085 228,630 233,248
Plan funcional de operaciones 579,271 546,796 901,468 951,457 1,407,122
Plan funcional de Recursos Humanos 3,395,075 3,601,547 3,805,144| 4,012,853| 4,224,757
Plan funcional de RSE 121,458 121,633 123,282 125,772 128,447

TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS 4,316,028| 4,489,608 5,053,979 5,318,713| 5,993,574

Fuente: Elaboracion propia.
Nota. Los costos estan expresados en soles.

11.5. Plan de inversiones

La inversion del proyecto considera las necesidades de activos fijos y capital de trabajo, que
comprenden los gastos de los planes funcionales y la liquidez necesaria para operar el negocio en
el primer afio. Se estima realizar una inversion inicial de S/4,500,000 (Cuatro millones quinientos
mil soles) en el afio cero. Los accionistas de DIGISERV de EEUU financiaran el proyecto con el

flujo de caja efectivo disponible.
11.6. Proyeccion de flujo de caja

La siguiente tabla muestra el flujo de caja proyectado desde el 2024 hasta el 2028. En él se puede

observar que la empresa ya cuenta con ganancias a partir del segundo afo.
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Tabla 39. Flujo de caja proyectado del 2024 al 2028

RSIO 024 0 026 0 028
Inversién -4,500,000
Ingresos
Implementacion 3,494,400 3,494,400 3,494,400 3,494,400 3,494,400
Por suscripcién 6,273,792| 12,547,584 18,821,376| 25,095,168
TOTAL INGRESOS 3,494,400| 9,768,192| 16,041,984 22,315,776 28,589,568
Egresos INVERSION 2024 2025 2026 2027 2028
Plan funcional de marketing 220,225 219,631 224,085 228,630 233,248
Plan funcional de operaciones 579,271 546,796 901,468 951,457 1,407,122
Plan funcional de Recursos Humanos 3,395,075 3,601,547 3,805,144| 4,012,853| 4,224,757
Plan funcional de RSE 121,458 121,633 123,282 125,772 128,447
TOTAL DE GASTOS OPERATIVOS 4,316,028 4,489,608 5,053,979 5,318,713 5,993,574
Utilidad antes de impuesto -821,628 5,278,584| 10,988,005 16,997,063| 22,595,994
Impuesto a la renta -246,488 1,583,575 3,296,401 5,099,119 6,778,798
Tasa efectiva de dividendo -41,081 263,929 549,400 849,853 1,129,800
Flujo de operacion -4,500,000 -821,628 3,431,080 7,142,203| 11,048,091| 14,687,396
Flujo de liquidacién 248,555,930
Impuesto renta por venta 74,566,779
Impuesto por transferencia 12,427,797
Flujo de liquidacién 161,561,355
FLUJO DE CAJA LIBRE -4,500,000 -821,628 3,431,080 7,142,203| 11,048,091 176,248,750

Fuente: Elaboracién propia.

Nota. Los costos estan expresados en soles.

11.6.1. Determinacién del ROE

Los ratios de rentabilidad permiten juzgar hasta quée punto las empresas utilizan eficientemente sus

activos (Franco, 2007). EI ROE se calcul6 dividiendo el flujo de operacion del dltimo afio entre el

dinero invertido en el afio cero. Con esto se alcanzé un ROE positivo de 326% en los 5 afios

proyectados, lo cual sugiere que la empresa esta aumentando su generacion de beneficios sin

necesitar nuevas inversiones.

11.6.2. Determinacion del costo de oportunidad COK

El costo de oportunidad del capital (COK) es la tasa de rentabilidad que los inversionistas de

DIGISERV obtendran en el futuro al invertir su capital en su mejor alternativa. Esto se ha

calculado utilizando los siguientes parametros:

- Determinamos la beta desapalancada del mercado igual a 0.88, similar al mercado en la que se

incursionara (servicios tecnologicos). Valores obtenidos de Damodaran Online.
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- Latasa libre de riesgo esta dada por la tasa de rendimiento de los bonos del tesoro a cinco afios,
valor es de 1.50%. Valores obtenidos de deriv.com.

- El rendimiento del mercado se ha considera el 16.55%. Valores obtenidos de Damodaran
Online.

Lo antes mencionado, ha permitido calcular un COK del 14.7% del proyecto. Por lo tanto, los

accionistas exigiran como minima tasa de rentabilidad el COK de su capital, pues estarian

renunciando a esta tasa de rentabilidad en otros escenarios de riesgos similares.

11.7. Rentabilidad econémica y financiera

11.7.1. Determinacion del VPN y TIR

En base al flujo de caja libre proyectado en la Tabla 40, se ha calculado el valor actual neto (VAN)

y la tasa interna de retorno (TIR).

Tabla 40. Determinacion del flujo de caja libre

INVERSION 2024 2025 2026 2027 2028
Flujo de operacién -4,500,000 -821,628 3,431,080 7,142,203| 11,048,091| 14,687,396
Flujo de liquidacién 248,555,930
Impuesto renta por venta 74,566,779
Impuesto por transferencia 12,427,797
Flujo de liquidacién 161,561,355
FLUJO DE CAJA LIBRE -4,500,000 -821,628 3,431,080 7,142,203| 11,048,091 176,248,750

Fuente: Elaboracion propia.
Nota. Los costos estan expresados en soles.

Al finalizar el analisis, se determiné un VAN del proyecto de S/97,099,535 (Noventa y siente

millones noventa y nueve mil quinientos treinta y cinco soles) y el TIR igual al 124%.

11.7.2. Determinacion del periodo de retorno de inversion
El Payback o periodo de retorno de inversion se determind en base al flujo de caja libre, esto
determind que en 2.3 afios los accionistas recuperaran lo invertido en el mercado peruano. Es decir,

después del primer trimestre del afio 2026 el proyecto alcanza su Payback.
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11.8. Plan de contingencia

Segun el andlisis FODA desarrollado en el Capitulo 6 y tomando como referencia las debilidades

y amenazas que podrian ser aprovechadas por la competencia, se ha identificado los principales

escenarios de riesgo que afectarian el curso de los planes funcionales planteados. Ante ello, se

proponen medidas de contingencia que permitan retomar el curso normal del negocio, asi se tiene:

- Cambio en el entorno. Los aspectos politicos, econémicos o regulatorios son susceptibles a
modificaciones que podrian tener incidencia en el negocio, para ello se planea realizar la
evaluacion del entorno en forma periddica, a fin de realizar los ajustes necesarios a los planes
funcionales de manera oportuna.

- Desarrollo local de servidores tecnoldgicos de alta capacidad. Un escenario de riesgo que
podria presentarse es el desarrollo local de tecnologia de datos, capaces de procesar gran
cantidad de informacion. Para ello, es preciso mantener la continua coordinaciéon con la
tecnoestructura de DIGISERV proporcionando informacion que permita adaptar las
aplicaciones y servicios a las necesidades de los clientes. De esta manera se agilizaran las
actualizaciones tecnoldgicas poniéndolas a disposicion de los clientes de manera oportuna.
Como parte de este proceso, es relevante considerar el tiempo de respuesta y los costos
asociados, puesto que en caso se identifique que los desarrollos locales ofrecen mejores tiempos
y costos, se deberia buscar la creacion de alianzas o la oportunidad de integracion horizontal o
vertical.

- Disminucion de inversiones. El contexto politico tiene alta incidencia en el nivel de inversiones
en el Perd, esta situacion ralentiza la inversion afectando de distinta manera a los sectores
empresariales. Este hecho podria disminuir la demanda de servicios digitales. Para afrontar este
escenario, se debe buscar diversificar la cartera de clientes a fin de minimizar el impacto de la
reduccion de servicios en algunos sectores.

- Incremento de competencia de marcas globales. Dada la condicion del mercado peruano de
estar abierto a las inversiones, se debe permanecer atento al ingreso de nuevos competidores
globales. Ante ello, es preciso reforzar la reputacion de DIGISERV a fin de fortalecer la
confianza en los clientes y conservar la cuota de mercado ganada. Esto permitira mantener las
suscripciones de los servicios de nube y 10T que asegure el flujo de caja necesario para el
sostenimiento del negocio.
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11.9. Conclusion

El VAN calculado al ser positivo, indica que el proyecto sera rentable.

- EITIR al ser mayor que el COK, refiere que el proyecto sea viable.

- EI PB o periodo de retorno de inversion es alentador al esperar recuperar la inversion antes de
los 3 afios de iniciado el negocio.

- Los resultados son alentadores para los inversionistas y se determina que el proyecto es

financieramente viable.
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CONCLUSIONES

La idea de negocio se enfoca en establecer una nueva division de DIGISERYV en Peru que brinde
servicios de nube y dos aplicativos 10T que han logrado éxito en el sector empresarial de
Estados Unidos y Europa.

Las tendencias globales posicionan los servicios digitales como herramientas estratégicas para
que las empresas logren ser mas eficientes y fortalezcan su compromiso y reputacion en base a
practicas ambientales sostenibles.

El factor politico y regulatorio se identifican como amenazas en el mercado peruano. No
obstante, el sector empresarial muestra una tendencia favorable en la adopcion de servicios 10T.
La organizacion divisional geografica que adopta DIGISERV en sus nuevos proyectos,
fortalece la autonomia de los nuevos negocios, permitiéndole tomar decisiones en base a las
realidades especificas de cada pais.

El enfoque en la innovacion y tecnologia son pilares fundamentales de la cultura organizacional
de DIGISERV que seré adoptada por DIGISERV PERU.

El soporte técnico con la tecnoestructura de DIGISERYV constituye una ventaja para brindar los
servicios y abordar la limitacion de infraestructura tecnologica del Perd.

La estrategia principal para el nuevo negocio serd la de desarrollo de mercado, soportada por
estrategias alternativas para mantener y fortalecer la cultura de innovacion y calidad, maximizar
el respaldo tecnologico que le aporta DIGISERV e implementar un plan de Marketing
capitalizando la reputacién lograda por DIGISERV.

El nuevo negocio en Per( se financiara con capital propio dado el flujo de caja libre con el que
cuenta DIGISERV.

El VAN financiero es positivo, la TIR es mayor al COK y el periodo de retorno es de 2.3 afios.
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RECOMENDACIONES

Fortalecer la estrategia de marketing con base en la experiencia, cultura y reputacion de
DIGISERV.

Mantener constante coordinacion con la tecnoestructura de DIGISERV para actualizar las
versiones de los aplicativos 10T en funcidn a las necesidades y/o requerimientos de los clientes.
Considerando el analisis financiero, se recomienda realizar la inversion en el nuevo negocio
DIGISERV PERU.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta sobre Servicios Cloud & loT

Encuesta sobre Servicios Cloud & loT

La presente encuesta tiene como objetivo determinar las preferencias respecto a Servicios
Cloud y IoT en el sector empresarial peruano, para lo cual agradeceremos responder a las
preguntas en funcién a su experiencia profesional.

Informacién General

:Qué edad tiene? *

(O Menor de 30 afios
(O Entre 30y 40 afios
(O Entre 40y 50 afios

O Mayor de 50 afios

¢En qué sector labora? *

(O Mineria
(O Pesca
(O Agropecuario

(O Manufactura

O oto

¢Estd usted familiarizado con el término loT y servicios Cloud? *

O si
ONO

¢ Trabaja usted en un drea/empresa que utilice servicios digitales Cloud y/o *
tecnologias loT o estd interesado/a en implementar estas soluciones en un
futuro cercano?

O si
ONc
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Sobre los servicios de Cloud & loT

¢Considera gue la implementacion de tecnologias loT y servicios Cloud agrega  *
valor a su &rea/empresa?

QO si
ONO

¢Qué rubros de estos servicios considera mas relevantes para el crecimientoy ~ *
eficiencia de su drea/empresa?

Gestion de procesos

Gestion de seguridad industrial
Gestion de salud ocupacional
Gestion ambiental

Otro:

00000

£Qué atributos considera relevantes al elegir un proveedor de servicios digitales *
Cloud y tecnologia loT?

Ciberseguridad / Proteccion de datos / Confiabilidad
Espacio de almacenamiento / Gestién de big data
Acceso remoto / Nlimero de usuarios

Tiempo de respuesta / Soporte técnico
Adaptabilidad / Actualizaciones periddicas
Asesorfa permanente / Capacitaciones

Precios competitivos

Prestigio / Experiencia

0 I I I A

Otro:

¢Como preferiria usted contratar soluciones de loT y servicios Cloud para su *
drea/empresa?

O Modelo de pago por suscripcion al servicio (mensual/anual)

O Contrato de compra del software con pago Unico

O ot
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