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RESUMEN EJECUTIVO
 
La presente propuesta se orienta a satisfacer las necesidades de las organizaciones pertenecientes al mundo de las Tecnologías de la Información (T.I.) y cuyas expectativas, actualmente, no están siendo cubiertas en forma satisfactoria. El grupo objetivo, en términos generales, está constituido por las microempresas que ofrecen servicios relacionados con la implementación de diversas soluciones de software y sistemas de sus empresas clientes.
Se constató, como situación problemática, que no existe un canal estandarizado a través del cual éstas organizaciones puedan presentar sus principales capacidades, experiencias y logros en el sector; como tampoco existen mecanismos adecuados que les permitan mejorar sus capacidades técnicas y de gestión, de modo que puedan elevar su nivel de competitividad y, por consiguiente, contar mayores posibilidades de acceso a otros mercados. 
Ante esta situación, el presente plan de negocio propone una solución integral para estas organizaciones y que coadyuve a su crecimiento. La propuesta plantea la creación de una plataforma de software a través de la cual las empresas podrán exponer sus principales potencialidades en el sector; podrán acceder a servicios de autoevaluación de riesgos (utilizando una metodología que es usada por el gobierno de Canadá) y, lo más importante, para la implementación de la Norma ISO/IEC 29110 la cual tiene, como objetivo fundamental, mejorar los procesos de Gestión de Proyectos e Implementación de Software en pequeñas organizaciones.
Se empleó como fuente de información primaria la toma de encuestas. Con ellas, se determinó que existe un mercado potencial bastante definido. Este mercado asciende a más de setenta mil empresas pertenecientes al mundo de las T.I en el Perú y se encuentra en una senda positiva de crecimiento, en los últimos 8 años, en una tasa del 15% anual. 
ATIX IT Research & Innovation S.A.C., de reciente creación, es la empresa responsable de la presente propuesta. Tiene como objetivo posicionarse como la primera organización que brinda un servicio integral a las microempresas de desarrollo de software en el Perú, asegurando su calidad y eficiencia mediante la mejora de sus procesos, contribuyendo a elevar su nivel de competitividad mediante la preparación para la implementación de la Norma ISO/IEC 29110.
Para abordar el presente proyecto, se diseñó un plan de negocio en el cuál se realizó el análisis externo; donde se observó que la situación macroeconómica en el país es estable e incentiva el consumo; asimismo para determinar si el sector al que se quiere ingresar es atractivo, se utilizaron herramientas tales como: el análisis de las Fuerzas Competitivas de Porter.  Posteriormente, se realizó un análisis interno para determinar las fortalezas y debilidades con las que contamos. Con esto formulamos el diagnóstico situacional elaborando la matriz FODA y los factores críticos del negocio.
En base a este diagnóstico se plantean los objetivos y las estrategias genéricas básicas que permiten aprovechar las oportunidades y fortalezas, mitigando también los riesgos y debilidades identificadas. Incluyendo por supuesto a las ventajas competitivas: lo novedoso del producto y el conocimiento que se tiene del público objetivo.
Por el lado económico-financiero, el estudio determinó la viabilidad del proyecto en rentabilidad y valor en el tiempo, obteniendo los siguientes resultados: 
Ø      VAN de S/. 899,126
Ø      TIR del 58%,
Ø      Rentabilidad sobre las ventas (promedio) del 25%,
Ø      Periodo de recupero de la inversión en poco más de 2 años. 
Con estos resultados se considera que el presente proyecto es bastante viable; debido a la tendencia de crecimiento del sector y del consumo en el Perú; la originalidad y exclusividad del producto, que es la ventaja competitiva para la empresa; el conocimiento que se tiene del sector y por las altas barreras de entrada se mitigará la aparición de posibles competidores.
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INTRODUCCIÓN
 
En general, las microempresas de desarrollo de software en el Perú no cuentan con los canales adecuados para ofrecer sus productos y/o servicios, además carecen de los recursos necesarios para implementar estándares o prácticas probadas de la industria que les permitan ser más competitivas y acceder con mayor facilidad a nuevos mercados. Estas prácticas son por lo general costosas, pueden demandar una excesiva documentación y/o invertir mucho tiempo en su implementación. 
El plan de negocio elaborado presenta una propuesta de solución a la situación problemática anteriormente mencionada estructurado de la siguiente manera:
Se define el marco conceptual necesario para comprender el plan de negocio propuesto. Se destacan como conceptos las Industrias de Tecnologías de Información y Comunicaciones y la Norma ISO/IEC 29110 para mejorar la competitividad de las microempresas de desarrollo de software.
También se identifica la situación problemática existente dentro de la industria de software en el Perú, para luego detallar la idea de negocio respondiendo a preguntas fundamentales tales como: ¿Quién es nuestro cliente?, ¿Cuál es la necesidad y cuál es la oportunidad?, ¿Con qué productos, procesos o servicios se satisfacen sus necesidades?
Se analizan el macro y micro entorno para luego identificar las principales oportunidades y amenazas del sector. A continuación se realiza el análisis interno de la organización, identificando sus principales fortalezas y debilidades.
En el resumen estratégico se aprecian el FODA, los factores críticos de éxito, así como los objetivos de la organización para luego describir las estrategias genéricas básicas con las cuales se alcanzarán dichos objetivos. 
En el plan financiero se detallan los principales indicadores y resultados que permitirán justificar la viabilidad y rentabilidad del proyecto en el tiempo. 
Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones, donde se destacan los principales logros alcanzados y consideraciones generales sobre el presente plan.
En los anexos se observan los formatos de encuestas realizadas, las tabulaciones en cuadros resúmenes y de resultados con el propósito que contribuyan a una mejor comprensión del plan de negocio. 
Confiamos en que el presente plan de negocio sirva de inspiración para posteriores trabajos orientados a promover la competitividad de la industria de software en el Perú, en especial en la microempresa.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
CAPÍTULO 1
 
MARCO TEÓRICO
 
1.1.- La Industria de las Tecnologías de la Información
Hablar de la industria de las Tecnologías de la Información (T.I.) implica hablar de una industria que puede ser desglosada en varios sectores superpuestos tales como se muestra en la siguiente figura:
[image: TIpologiaSectorTI.png]
Figura 1.1: Tipología de los sectores de T.I.
Fuente: elaboración propia
 
A continuación se describen de manera general cada uno de los sectores constituyentes de la industria de las T.I.: 
·         Bienes: producción de bienes de consumo de T.I. tales como equipos informáticos y de telecomunicaciones digitales, bienes de capital (por ejemplo, maquinaria automatizada para la fabricación de Computadoras Personales) y bienes intermedios tales como placas base, discos duros, unidades de DVD, entre otros periféricos, utilizados en la fabricación de computadoras. 
·         Software: diseño, producción, mantenimiento y comercialización de software empaquetado y/o personalizado. 
·         Infraestructura: El desarrollo y operación de infraestructura de redes habilitadoras, fundamentales para los servicios de telecomunicaciones y servicios de redes de valor añadido. 
·         Servicios: servicios profesionales que no están cubiertos en otras categorías, tales como consultoría, capacitación y servicios técnicos.
·         Contenido: producción y distribución de contenido de datos, incluyendo el procesamiento back-office y digitalización.
 
Entender la estructura básica de la Industria de las T.I.C., permitirá extrapolar cada una de sus sectores constituyentes a la realidad de la industria de las T.I.C. en el Perú, a partir de lo cual, se podrá profundizar el análisis del sector de interés para el presente proyecto. Como siguiente paso se podrá realizar una adecuada segmentación de mercado, identificar y definir nuestro cliente objetivo y en base a ello poder formalizar una propuesta de valor acorde con las necesidades del público seleccionado.
 
1.2.- Cadena de valor de la Industria de las Tecnologías de la Información y Comunicaciones
En una cadena de valor todas las actividades que permiten producir un producto o servicio se implementan en una secuencia particular. El producto gana valor al pasar a través de cada una de las etapas de la cadena.  Se muestra, a continuación, la cadena de valor de la industria de las T.I.
 
Los Bienes involucran a empresas dedicadas a la producción y / o comercialización de chips, módulos y componentes de interfaz con otros dispositivos de hardware. También incluye a los dispositivos terminales que pueden ser teléfonos, computadoras y hardware de localización. La Infraestructura incluye a organizaciones dedicadas a establecer redes de conexión y transmisión, así como las redes internas de oficina, esto involucra a los servicios de comunicación, siendo las compañías de telecomunicaciones parte de los servicios de comunicación. Como se indicara previamente, el Contenido está constituido por las empresas dedicadas a la producción y distribución de contenidos digitales. El Software involucra   a empresas dedicadas al diseño, producción, y comercialización de software en sus diversas modalidades y finalmente, las empresas proveedoras de Servicios ofrecen servicios en forma de consultoría, capacitación y otras formas de apoyo.
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Figura 2.1: Sectores constituyentes de la cadena de valor de la industria de T.I.C.
Fuente: elaboración propia
 
La cadena de valor está compuesta por diferentes funciones de negocio. En el presente trabajo, se determinará la cadena de valor específica de la organización propuesta, inspirada en la cadena de valor de la industria de las T.I. 
Luego, se identificarán los más importantes determinantes de ventajas competitivas de la empresa, tomando como una de las bases, a las funciones de negocio que constituyen la cadena de valor de la organización propuesta. Esto permitirá definir correctamente las estrategias y planes de acción que permitan alcanzar los objetivos de la organización.  
 
En la figura previa se destaca, en la cadena de valor de la industria de T.I.C., el Software, ya que las empresas dedicadas al desarrollo de software en el Perú, en especial las microempresas, constituyen el público objetivo de la propuesta de valor planteada en el presente trabajo. 
 
1.3.- La Norma ISO/IEC 29110
Es un estándar internacional que provee requerimientos, especificaciones, guías de calidad para Pequeñas organizaciones (POs) que desarrollan Software con la finalidad de que estas mejoren la calidad de sus productos y/o servicios así como la ejecución de sus procesos. Este estándar fue elaborado por el Grupo de Trabajo 24 (WG24) de las organizaciones ISO e IEC entre los años 2006 a 2010 y la primera versión fue publicada en el año 2011. 
 
La norma ISO/IEC 29110 está compuesta por cinco partes, las cuales se describen a continuación en la tabla 1.1:
 
	ISO/IEC 29110
	Título
	“Stakeholders” de la norma

	Parte 1
	Información General
	POs, asesores, productores de estándares, vendedores de herramientas y vendedores de metodologías.

	Parte 2
	Marco de Trabajo y Taxonomía
	Productores de estándares, vendedores de herramientas y vendedores de metodologías. No dirigido a POs.

	Parte 3
	Guía de Asesoramiento
	Asesores y POs

	Parte 4
	Especificaciones de Perfil
	Productores de estándares, vendedores de herramientas y vendedores de metodologías. No dirigido a POs.

	Parte 5
	Guía de Gestión e Ingeniería
	POs


Tabla 1.1 Partes de la Norma ISO/IEC 29110
Fuente: elaboración propia
 
En la Parte 1 se definen los distintos términos que serán usados a lo largo de los documentos que comprende el estándar ISO/IEC 29110. También, se dan a conocer las características de una PO y los beneficios potenciales que reciben gracias al uso del estándar. Asimismo, introduce conceptos de ciclo de vida, mejora de procesos y estandarización. Por último, se explica brevemente los conceptos principales de ISO/IEC 29110 como los Perfiles y las guías del estándar. Un perfil es un conjunto de uno o más estándares base para llevar a cabo una función en particular, un perfil puede estar compuesto de uno o más procesos, por ejemplo los procesos de gestión de proyectos e implementación de software. 
 
En la Parte 2 se introducen los conceptos más importantes relacionados a los Perfiles de ingeniería de Software estandarizados para las POs y los conceptos que se manejan a lo largo del estándar. También, se explica la lógica con la que se definieron los Perfiles y su aplicación. Los elementos en común de los Perfiles, como la estructura y esquema de conformidad, también son detallados en esta parte. Por último, se explica la taxonomía del estándar.
 
En la Parte 3 se define el proceso de evaluación y requisitos de cumplimiento necesarios para satisfacer un Perfil. También contiene información útil para los desarrolladores de métodos y herramientas de evaluación. Está parte del estándar está dirigida a aquellas personas que participan directamente en el proceso de evaluación.
 
En la Parte 4 o ISO/IEC 29110-4 se provee la especificación para todos los Perfiles pertenecientes a un Grupo de Perfil. Estos Perfiles están basados en subconjuntos de elementos estándares apropiados. Asimismo, los Perfiles son dirigidos a los autores/proveedores de guías, herramientas o cualquier otro material de soporte.
 
En la Parte 5 o ISO/IEC 29110-5 provee una guía de implementación e ingeniería para un perfil descrito en la Parte 4.
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Figura 1.3: Partes de la Norma ISO/IEC 29110
Fuente: elaboración propia
 
Si se necesita un nuevo Perfil, este puede ser desarrollado sin impactar los documentos existentes, generando nuevas partes dentro de la familia de la norma ISO/IEC 29110.
 
La norma ISO / IEC 29110 permitirá evidenciar a las pequeñas organizaciones de desarrollo de software en el Perú la calidad de sus procesos y facilitará su acceso a otros mercados. Es parte de la propuesta de valor del presente trabajo, ofrecer el servicio de implementación de la norma a las POs de desarrollo de software en el país. 
 
1.4.-   Pequeñas Organizaciones (POs)
En el contexto de la Norma ISO/IEC 29110, se define como PO a aquella entidad (empresa, organización, departamento o proyecto) de hasta 25 personas que se dedica al desarrollo y/o mantenimiento de software. Este software puede ser usado luego en sistemas más grandes, por lo cual es muy importante para las POs ser reconocidas como proveedores de Software de alta calidad.
 
En el Perú, la PO equivaldría al concepto de Micro y Pequeña Empresa (MYPE) la cual es considerada, según Feria, de la siguiente manera:
“La micro y pequeña empresa (…) es la unidad económica constituida por una persona natural o jurídica, bajo cualquier forma de organización o gestión empresarial contemplada en la legislación vigente (…); que tiene como objeto desarrollar actividades de extracción, transformación, producción, comercialización de bienes o prestación de servicios.” (Feria 2013)
 
 
Además, las MYPEs deben cumplir con dos requisitos para considerarse apropiadamente como tales: el número de trabajadores y el margen de ventas anuales. Según Feria, estos requisitos, para el caso de Perú, se deben satisfacer como se muestra en la tabla 1.2:
	 
	Microempresas
	Pequeña empresa

	Número de Trabajadores
	Uno a 10 trabajadores
	Uno a 100 trabajadores

	Ventas Anuales
	Máximo 150 UIT
	Máximo 1700 UIT


Tabla 1.2: Requisitos para MYPES en el Perú
Fuente: elaboración propia
 
1.5.-   X: PRIMER.  Probabilistic Risk Identification, Mapping and Evaluation Resolver
Es una metodología desarrollada en Canadá por la empresa GRafP Technologies Inc. para la identificación, mapeo y evaluación de riesgos operacionales y procedurales. Sobre la base de modelos existentes, tales como Capability Maturity Model Integration (CMMI ®) desarrollado por el SEI, la metodología está diseñada para satisfacer las necesidades de gestión de riesgos operacionales del gobierno y la industria. 
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Figura 1.4: Carta del Gobierno del Quebec a empresa GRafP Technologies – Servicios de Evaluación de Riesgos (Traducción al Español)
Fuente: GRafP Technologies Inc. 
 
La metodología X: PRIMER es utilizada actualmente por organizaciones de gobierno en Canadá para evaluar riesgos en proyectos por montos superiores a los 500,000 dólares.   
 
Como parte del proceso operacional de la Norma ISO / IEC 29110, la organización GRafP Technologies Inc.[1] ha adaptado esta metodología de modo que pueda ser aplicada a pequeñas empresas de desarrollo de software. 
Será parte del presente plan de negocios, el servicio de auto evaluación de riesgos al cual podrán acceder las MyPEs de Desarrollo de Software. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 2
 
DEFINICIÓN DEL NEGOCIO
 
2.1.- La necesidad
En el Perú, las empresas del sector de las Tecnologías de la Información y Comunicaciones (T.I.C.), y en especial las empresas de desarrollo de software han mostrado, un importante dinamismo al presentar una tasa de crecimiento en los últimos años del 12% promedio anual (periodo 2003 a 2011) y con ventas monetarias, para el mismo periodo, que pasaron de US$ 85 millones a US$ 239 millones de ventas totales. 
 
Luego de realizar el análisis del macro y micro entorno, se identificó la existencia de un importante mercado representado por todas aquellas empresas, en especial micro empresas, que ofrecen servicios relacionados con la implementación de soluciones de software y sistemas. Estas evidenciaron como principales necesidades:
ü      La ausencia de instrumentos o mecanismos eficientes que les permitan a costos razonables, exponer sus servicios y demostrar en el corto plazo que son organizaciones confiables para cualquier cliente potencial: nacional o extranjero.
 
ü      La poca difusión y/o falta de herramientas que les permitan mejorar sus competencias técnicas y/o capacidades de gestión a un costo razonable, sin la necesidad de dedicar una excesiva cantidad de recursos y en el corto plazo.
 
Estos resultados coinciden con un estudio realizado el año 2009 por la organización internacional de normalización ISO, a través del cual se obtuvieron más de 400 respuestas de POs de desarrollo de software de 30 países distintos (entre ellos el Perú), donde más del 67% de encuestados indicaron que es importante ser reconocidos o certificados, más del 62% contestaron que les gustaría tener más orientación, guías y ejemplos para poder hacerlo, 55% preguntaron si existían estándares para la industria del software fáciles de entender, con plantillas y ejemplos; y una alta proporción dijo que les gustaría poder implementar estándares fácilmente, rápidamente y a  bajos costos. 
 
2.2.- Idea de Negocio
Las necesidades identificadas se constituyeron en una oportunidad de negocio, que fue plasmada en la siguiente idea:
“Un punto de encuentro, una plataforma a través de la cual las organizaciones podrán exponer sus principales capacidades, experiencia y logros en el sector, acceder a servicios tales como la autoevaluación de nivel de riesgos e implementación de la norma ISO/IEC 29110, que les permitan mejorar su competitividad a costos razonables, así como desarrollar redes de contactos confiables que les permitan acceder a clientes potenciales.”
 
Tomando como punto de partida el párrafo precedente, se describirá a lo largo del documento el modelo de negocio que soporte esta idea, el cual permitirá contestar a las siguientes preguntas:
1.     ¿Quién es nuestro cliente? 
Empresas, en especial microempresas del Perú, que ofrecen servicios relacionados con la implementación de soluciones de software y sistemas.
2.     ¿Con qué productos, servicios o procesos se satisfacen sus necesidades? 
Una plataforma a través de la cual las organizaciones podrán: 
ü      Exponer sus principales capacidades, mejorar su competitividad, desarrollar redes de contactos y acceder potenciales clientes.
ü      Acceder a servicios de autoevaluación de riesgos y de implementación de la Norma ISO/IEC 29110 para mejorar sus procesos de gestión y desarrollo de software.
3.     ¿Cuál es la necesidad y cuál es la oportunidad? 
La industria del software tiene un crecimiento sostenido en el Perú, y carece de instrumentos eficientes que les permitan exponer sus servicios, mejorar su competitividad y demostrar que son organizaciones confiables.
 
A continuación se muestra el esquema utilizado para identificar “La Idea del Negocio”:
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Figura 2.1: Proceso de identificación de la idea de negocio
Fuente: elaboración propia
 
2.3.-   Modelo de Negocio
La solución propuesta permitirá a cualquier organización de desarrollo de software, publicar los productos y/o servicios que ofrece, registrar sus áreas de especialización,   así como ser recomendada por otras organizaciones por área de especialización o como empresa en general. Establecer contacto con otras organizaciones con actividades similares o complementarias, así como con potenciales clientes. 
 
Acceder a servicios de autoevaluación utilizando la metodología canadiense X: PRIMER que les permitan ser calificadas en cuanto al nivel de riesgo que representan como empresa o certificar la calidad de sus procesos de gestión e implementación de software. Acceder a servicios de implementación de la Norma ISO/IEC 29110 que les permitan mejorar sus capacidades técnicas y de gestión, ser contactadas por potenciales clientes, entre otros servicios.
Es importante destacar que del total de empresas que son parte de la industria del software en el Perú, el 63% son microempresas y el 27% son pequeñas empresas, realidad muy similar a la de otros países de Latinoamérica. 
 
Como se puede observar, predominan las micro y pequeñas empresas dentro de esta industria, tendencia que es consistente con los resultados arrojados por el estudio del Banco Mundial realizado el año 2010 sobre las micro, pequeñas y medianas empresas (MIPYMEs)  en todo el mundo. 
 
Luego de analizar 132 economías (entre ellas el Perú), el estudio concluye que existen 125 millones de MIPYMEs formales dentro de estas economías. En promedio, hay 31 MIPYMEs por cada 1.000 personas a través de las 132 economías analizadas y a nivel mundial, el número de MIPYMEs por cada 1.000 personas aumentó en un 6 por ciento por año desde el 2000 hasta el 2009.  Al año 2012 según estudio del Ministerio de la Producción, existían en el Perú 1,321,992 micro empresas, de las cuales aproximadamente el 5% (66,099) están relacionadas a la industria de las T.I.C.s, siendo éstas empresas el público objetivo del modelo de negocio elaborado.
 
En la siguiente figura se muestra el resumen del modelo de negocio planteado en los párrafos previos. 
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Tabla 2.1: Resumen de la definición del negocio
Fuente: elaboración propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 3
 
ANÁLISIS EXTERNO
 
El análisis del entorno es un término genérico dado, al proceso sistemático mediante el cual se identifican los factores externos de un sector o negocio, en donde se evalúa su impacto y se desarrolla una estrategia para mitigar y / o tomar ventaja de ellos. Aunque existe información para ayudar en el análisis del entorno, es importante entender que no son más que simple información para orientar al usuario hacia una comprensión más precisa del entorno empresarial en la que se desenvuelve el sector
 
3.1.- Variables de acción indirecta
Iniciamos la presentación de las principales variables del entorno externo de acción directa o indirecta sobre nuestro proyecto.
 
3.1.1.- Aspectos Económicos 
A continuación presentaremos los principales aspectos económicos del entorno extorno de nuestro proyecto.
 
3.1.1.1.- Generalidades
Por libertad económica en el Perú, se entiende por libertad económica, al derecho fundamental de toda persona u organización de controlar su propio trabajo. En una sociedad económicamente libre, los individuos son libres de trabajar, producir, consumir e invertir en todo lo que quieran. 
 
Por otro lado, el Índice de Libertad Económica documenta la relación positiva entre la libertad económica y una variedad de objetivos sociales y económicos positivos de un país en donde los ideales de libertad económica están fuertemente asociados con sociedades más saludables, entornos más limpios, más riqueza per cápita, el desarrollo humano, la democracia y la eliminación de la pobreza. 
 
En la actualidad el Índice de Libertad Económica de Perú es de 67.4, lo que contribuye a que su economía sea más libre, ubicándose en el puesto 47 del 2014. Su puntuación es 0.8 puntos menor que del año pasado, caracterizada principalmente por una mejora en la libertad de comercio. Perú ocupa el puesto 7º entre los 29 países de la región de América Central, del Sur y del Caribe, ostentado un puntaje general que está por encima de la media mundial. 
 
Este es un avance importante ya que durante los últimos 20 años en la historia del índice, el Perú ha avanzado en su puntaje de libertad económica en casi 11 puntos. Se ha logrado mejoras, sobre todo en el comercio de libertad monetaria, que ha mejorado en más de 35 puntos y proporciona una base estable para mejorar el compromiso de la economía en el comercio global. La economía de Perú sigue siendo calificada como moderadamente libre. 
 
Lamentablemente, las deficiencias institucionales en diferentes instancias del gobierno, siguen socavando las posibilidades del Perú para el desarrollo económico a largo plazo, retrasando la transición hacia una mayor libertad económica. 
 
Este contexto, que en balance general es positivo, ha favorecido el desarrollo de la industria de software en el Perú, a través de nuevos emprendimientos locales (principalmente micro y pequeñas empresas) así como la llegada de transnacionales que han instalado fábricas de software en ciudades como Lima y Arequipa. 
 
Con respecto a la balanza comercial del Perú, nuestro país tuvo un comportamiento favorable a Diciembre del 2013 con 629.2 millones de dólares, presentando su disminución más evidente en Enero con -329.7 millones de dólares y Julio con -392.8 millones de dólares, tal como se observa en la Figura 3.1. 
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Figura 3.1: Variación Mensual de la Balanza Comercial y del PBI del Perú en el 2013.
Fuente: Elaboración Propia en base a la información del Banco Central de Reserva del Perú (BCRP) 2014. Cuadros Estadísticos. 
 
Con respecto a la variación del PBI, éste mostró un comportamiento significativo positivo registrando su indicador más alto en los meses de Abril con 8.8% y Diciembre de 6.9%. A continuación, en la Tabla 4. 1 se presenta los valores corrientes en Nuevos Soles del PBI peruano en los últimos dos años:
 
 
   
 
 
	 
	2012
	2013

	1.  Demanda Interna
	519,633
	564,633

	Consumo privado
	325,262
	351,601

	Consumo público
	54,018
	58,985

	Inversión bruta 
	140,353
	154,047

	Inversión bruta fija
	139,788
	152,137

	Privada
	112,501
	119,915

	Pública
	27,288
	32,222

	Variación de existencias
	565
	1,910

	2.  Exportaciones
	135,496
	128,933

	3.  Importaciones
	128,691
	135,509

	4.  Producto Bruto Interno
	526,438
	558,056


Tabla 3.1: Producto Bruto Interno en Valores Corrientes Nuevos Soles
Fuente: Elaboración propia en Base INEI (2014)
 
3.1.1.2.- Oferta Mundial de servicios de T.I.C.
Se muestra, a continuación, la distribución por tipo de empresas de la oferta mundial de servicios de T.I.C. destacando los principales mercados de la región e información de Europa y Norteamérica.  Es importante resaltar que son las microempresas y pequeñas empresas, el tipo de empresa predominante en todos los países analizados, representando en general, más del 90% del total de empresas de la industria del software en cada país. 
 
En el caso de Brasil, en el año 2010, se observó la industria de Software y Servicios de Tecnologías de Información (T.I.) y la cantidad de empresas dentro del sector de Desarrollo y Producción de Software era de 2117 o 24.7% del total de empresas que conforman la industria. Dentro de este porcentaje, se observan en la ilustración 2.3 la cantidad de empresas por número de empleados.
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Figura 3.2: Distribución de empresas de software en Brasil según su número de empleados
Fuente: Bonanomi 2012.
 
En el caso de Argentina en el año 2013, el Observatorio Permanente de la Industria del Software y Servicios Informáticos (OPSSI) realizó una encuesta de coyuntura sobre la situación y evolución del sector de Software y Servicios Informáticos. Se usó información de una muestra de 113 empresas pertenecientes a esta industria de la cual se observó la siguiente tendencia:
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Figura 3.3: Distribución de empresas de Software en Argentina según su número de empleados
Fuente: OPSSI 2012.
 
Con respecto a México en el año 2007, la Secretaría de Economía de dicho país publicó la distribución de la industria de Software de las 2134 empresas de Software en ese momento en base a 68 encuestas que realizaron. Se observaron los siguientes resultados:
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Figura 3.4: Distribución de empresas de Software en México según su número de empleados
Fuente: Bonanomi 2012
En España en el año 2011, el Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Información (ONTSI) realizó un estudio sobre las Tecnologías de la Información y comunicaciones de las PYMES y grandes empresas españolas. De un total de 3 millones 250 mil 576 empresas se observaron las siguientes estadísticas:
[image: ]
Figura 3.5: Distribución de empresas de Software en España según su número de empleados
Fuente: Bonanomi 2012
En el área de Montreal – Canadá, el 78% de empresas de desarrollo de software tienen menos de 25 empleados, y el 50% tienen menos de 10 empleados. 
 
Se destaca la importancia de las Pequeñas Organizaciones en la industria de desarrollo de Software no solo en el Perú sino también en la región y en diferentes países del mundo, lo cual permite evidenciar el potencial de Mercado existente para la solución propuesta como parte del plan de negocio del presente proyecto.               
                                          
3.1.1.3.- Demanda mundial y local de T.I.C.              
Es una oportunidad que el Mercado del software mundial está en constante crecimiento, aumentó aproximadamente un 20% anual en promedio desde 1983 a 2006 creando, entre otras cosas, una brecha entre oferta y demanda de cientos de miles de profesionales de software en las principales economías del mundo en especial durante los primeros años del siglo 21 (KPMG / NASSCOM 2004; ACM 2006). 
 
La industria de software del Perú es relativamente joven. Desde finales de los años 90s, se han realizado algunas inversiones en comercio electrónico por parte del gobierno, de modo que se pueda contar con una plataforma de acceso unificado a diferentes tipos de servicios públicos. Se han realizado también actividades a través de PromPeru para formar la base para las exportaciones de productos software. También, algunas empresas multinacionales han ubicado fábricas de software en Perú para atender el Mercado local y extranjero. 
 
En general, enfocarse el mercado interno del Perú como una fuente de ventaja competitiva aún es incipiente. Sin embargo, la industria del software nacional se encuentra en constante crecimiento: 15% anual, representando las exportaciones un 10% de sus ventas totales. 
 
3.1.1.4.- Atractivo de la industria              
Dentro de la industria de las T.I.C. y en especial para las P.O.s de desarrollo de software, se creado en los últimos años el contexto adecuado para favorecer el desarrollo de la industria. Se muestran a continuación las principales entidades que están contribuyendo a este desarrollo. 
 
En el año 1987 dos Organizaciones de Normalización, ISO e IEC unieron esfuerzos y crearon un comité técnico de trabajo conjunto para desarrollar estándares relacionados con las tecnologías de la información. Dentro de uno de sus sub comités: el de Ingeniería de Software y De Sistemas, se formó el grupo de trabajo 24, responsable del desarrollo de los estándares y guías de la Norma ISO 29110.
 
El grupo de trabajo 24 realizó el año 2009, una encuesta internacional para identificar el uso de estándares, problemas y posibles soluciones en las pequeñas organizaciones relacionadas con el mundo del software.
 
La encuesta fue traducida a 9 idiomas con el objetivo de lograr la mayor cantidad de respuestas y que los entrevistados puedan contestar en su propio idioma. Los resultados fueron excelentes: se obtuvieron más de 400 respuestas de 32 países, la mayor proporción, aproximadamente el 46%, de Latinoamérica. Más del 67% de encuestados indicaron que era importante ser reconocido o certificado,  una alta proporción, solicitó que las normas sean prácticas, fáciles de entender, con plantillas y ejemplos, que se puedan implementar rápidamente y muy importante: a un bajo costo.
 
La Red Latinoamericana de la Industria del Software (RELAIS), es una organización regional coordinada por cuatro importantes instituciones de Brasil, Colombia, México y Perú. Su objetivo principal es aumentar la competitividad de la industria del software en América Latina y el Caribe (ALC) promoviendo la calidad en el proceso de producción y adquisición de software y desarrollo de los servicios de tecnología de la información y favoreciendo el clima de negocios. Esta red tiene sus antecedentes en otras iniciativas del Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN) destinadas a fortalecer la competitividad de las PyME de Software (SW) en la región, ya sea desde el punto de vista del sector productivo de software y servicios como del sector comprador de esta tecnología.
 
El presente año, 2014, se ha creado el proyecto QualiTIC, un proyecto cuyo principal objetivo es promover la mejora de la competitividad en las Pymes de T.I. a través de la implementación de instrumentos de calidad. Este proyecto contará con el soporte de fondos de inversión Multilaterales (BID / Fomin) en Latinoamérica y el Caribe (LAC). 
Como parte de las estrategias iniciales de implementación, ya se ha decidido incluir la implementación de las normas ISO/IEC 29110 e ISO 9001 dentro del alcance del proyecto. El proyecto empezará en Brasil, México, Colombia y Perú para luego expandirse a otros países, dentro y fuera de LAC.
                                                        
 
 
3.1.1.5.- Volumen y crecimiento mundial              
Según Gartner Inc., la compañía más importante en el mundo en consultoría e investigación en tecnologías de información, las ganancias por ventas de software en todo el mundo ascendieron a más de 407.3 mil millones dólares en el año 2013, lo cual representó un incremento de 4.8 por ciento a partir del año 2012 en que los ingresos ascendieron a $ 388.5 mil millones. 
 
De acuerdo con Gartner, la industria del software está en el medio de una transición cíclica de varios años en la que las organizaciones están centrando sus inversiones en tecnologías de apoyo a la infraestructura  de los sistemas existentes, con el fin de mantener la competitividad, sin dejar de tomar ventaja de las nuevas tendencias tales como la computación en nube (cloud computing) que están promoviendo el crecimiento del sector y nuevas oportunidades de negocios: actualmente los proveedores de software adquieren y proporcionan aplicaciones y tecnología de infraestructura de apoyo en nube, reduciendo costos y ofreciendo servicios a la medida (on demand). 
 
Dada la tendencia actual, se proyecta continúe un crecimiento constante del sector, con cada vez mayores niveles de demanda, lo cual representa importantes unidades para la industria de software de países emergentes como el Perú. 
 
3.1.1.6.- Producción nacional de T.I.C.
En el año 2011, PROMPERU realizó una presentación de portafolio para conocer la situación del mercado de Software en el Perú. Para tratarse de un mercado relativamente joven se observó la siguiente tendencia:
[image: ]
Figura 3.6: Distribución de las empresas de la industria de Software en el Perú según su número de empleados
Fuente: PROMPERU 2011
 
En la Figura 3.6 se puede observar que las microempresas junto a las empresas pequeñas son las que conforman una parte significativa del mercado de Software en el Perú. En tan sólo ocho años, esta industria presentó una tasa de crecimiento del 12%, elevando sus ventas de 85 millones de dólares a 239 millones de dólares. Esta situación se repite a nivel regional, es decir en distintos países en América del Sur, tales como Brasil y Argentina, y también en países de habla hispana, como México y España. Cabe resaltar que cada país posee su propia definición de MYPE y los requisitos que esta debe satisfacer.
 
El sector del software peruano es joven, las 400 empresas que lo componen tienen un promedio de 16 años. El 63% son microempresas y 27% son pequeñas empresas, realidad muy similar a la de otros países de Latinoamérica.                
 
Las empresas del sector han logrado su internacionalización en los últimos años, lo que ha significado incrementar las ventas en el mercado internacional, pasando de US$ 7 millones a US$ 23 millones. En el periodo 2011 esta facturación ha representado el 10% de las ventas totales del sector. 
 
El Perú cuenta con un importante capital humano capaz de llevar adelante el desarrollo de la industria, por ello genera 6,000 empleos directos altamente calificados, además tiene un efecto multiplicador al crear 9,000 puestos de trabajo indirectos, producto de la proveeduría al sector como son las ventas de las computadoras, instalaciones, cableado, entre otros. 
 
Actualmente, las soluciones peruanas están en 17 mercados de Latinoamérica, Estados Unidos de Norteamérica (clientes hispanos) y Europa. El mayor destino de exportación es Estados Unidos debido a la contratación de servicios “Outsourcing” y desarrollos a medidas, le sigue en importancia los países miembros de la CAN a donde llegan soluciones más especializadas. 
 
Esta salida al mercado internacional se ha logrado justamente por la presencia de algunas empresas peruanas de software con experiencia y con estándares de calidad reconocidos en el exterior como son: ISO 9000 y CMMI.  Sin embargo, no es la realidad de la gran mayoría de empresas de desarrollo de software en el Perú.                            
 
La ubicación geográfica del Perú́ genera oportunidades para el mercado norteamericano, permitiendo el desarrollo de actividades de offshore y “Outsourcing”. Otro factor relevante es la competitividad de costes, al tener estructuras de costes diferenciadas la oferta peruana se convierte en una atractiva alternativa, lo que además permite complementar la producción con otros países de la región, generando una oferta más competitiva para terceros mercados.
 
El aprovechamiento del mercado internacional ha sido posible por parte de las empresas de software, al disponer del manejo de lenguajes de programación y de administradores de base de datos más utilizados en el exterior. 
 
La industria peruana de software está basada principalmente en el aprovechamiento de una de las mayores áreas de aplicación del software: el procesamiento de información comercial, que abarca desde sistemas administrativos contables genéricos hasta sistemas integrados de gestión (ERPs) especializados por sectores verticales. 
 
Es importante destacar la especialización de las empresas peruanas de software en el desarrollo de aplicativos. En algunos casos aplicativos genéricos (segmento horizontal) como los ERPs, y en otros, específicos (segmento vertical) para nichos de mercado bien identificados, como: la banca, minería, legal, salud, turismo, medioambiente, entre otros. 
 
La Comisión para la Promoción del Perú́ para la Exportación y el Turismo - PromPeru, viene trabajando en la promoción en el mercado internacional de la oferta de software, a través del programa CREA SOFTWARE PERU. Se ha diseñado el Programa Integral de la Industria del Software, el cual tiene como visión: Ser reconocidos como uno de los líderes en la industria del software en Latinoamérica, y de manera complementaria el Banco mundial ha desarrollado un estudio sobre las oportunidades que tiene el Perú para impulsar esta industria hacia el mercado internacional.                                                        
 
Es importante destacar que desde el mes de diciembre del 2008, cualquier empresa desarrolladora de software puede instalarse en la Zona Franca de Tacna, creándose de esta manera los espacios para que las empresas de servicios sean beneficiados por los regímenes de exportaciones exclusivos para los bienes.
 
A través del gobierno y la iniciativa privada, se está promoviendo la creación de “Start Ups” con proyectos de base tecnológica, COFIDE a través de su centro de desarrollo empresarial (CDE), entidades de universidades como “Start Up UPC”, entre otras, contribuyen como incubadoras de empresas al logro de este objetivo. Esto se constituye en una excelente oportunidad para contar con mayor demanda de empresas especializadas en desarrollo de software. 
 
                                          
3.1.1.7.- Inductores de crecimiento                                                                                    
Con el apoyo del ministerio de Comercio Exterior y Turismo y PromPerú se diseñó el Plan Estratégico y operativo del Sector Exportador de Software, con el objetivo de promover el desarrollo y consolidación del software peruano.                                          
 
Cabe destacar que esta industria sin chimeneas es joven en relación a otros sectores tradicionales, la cual ha presentado un interesante desempeño en los últimos 8 años al presentar una tasa de crecimiento promedio anual del 15% y promover la apuesta de parte de los empresarios por el mercado internacional, al haber duplicado en ese periodo las exportaciones y representar el 10% de la facturación total en el 2011 que fue de US$ 239 millones. Esta cifra no incluye las ventas de las transnacionales instaladas en el Perú.              
 
Por esta razón, PromPerú elaboró el Catálogo de oferta Peruana de Software, con la finalidad de ser un vehículo que genere oportunidades de negocios tanto para aquellos que desean adquirir soluciones o servicios peruanos, así como también para aquellos otros que deseen establecer alianzas con las empresas peruanas. 
 
La Comisión para la Promoción del Perú́ para la Exportación y el Turismo – PromPerú, viene trabajando en la promoción en el mercado internacional de la oferta de software, a través del programa CREA SOFTWARE PERU, marca sectorial que agrupa a las empresas con una oferta de calidad y competitividad. Este trabajo es respaldado por el ministerio de Comercio Exterior y Turismo – MINCETUR y sustentado en el Plan Estratégico Nacional Exportador - PENX, todo como parte de la política sectorial de exportaciones del Perú.
 
Dentro de las acciones que se han realizado está el fortalecimiento de la institucionalidad al apoyar la formación y gestión de la Asociación Peruana de Software - APESOFT, gremio que reúne a las principales empresas del sector. Asimismo, se han llevado a cabo diferentes acciones con la finalidad de fortalecer la gestión de las empresas del sector y su promoción en diferentes mercados cercanos como son: Chile, Colombia y México, además de misiones exploratorias en Centroamérica.               
 
Se muestran a continuación las actividades realizadas el año 2011 como parte de esta iniciativa de gobierno:                                                                                                  
ü      Representaciones comerciales para el sector de software en los mercados de EEUU y España.
ü      Programa de mercados Externos “PromEX” en Chile.
ü      Misión Comercial a Colombia y Chile.
ü      Campaña de Promoción en Colombia y Chile.
ü      Cuarto Programa de Sistema de Gestión de la Calidad - ISO 9000.
ü      Aplicación de mapa de competitividad en Lima, Arequipa, Lambayeque y La Libertad.
ü      Plan de Negocios de Exportación “PLANEX” en Arequipa y Tacna
ü      Fortalecimiento organizacional del consorcio CREA SOFTWARE PERU en Arequipa.
ü      Misión Tecnológica a Sillicon Valley - EEUU.
ü      Censo sectorial.
ü      Asistencia Técnica en Gestión Empresarial. 
 
3.1.2.- Aspectos Político – Legales
Las políticas de libre mercado y de liberalización económica implementadas en los últimos 20 años y continuadas por los gobiernos que se sucedieron han atraído importantes inversiones extranjeras. 
 
En la actualidad menos del 30% de los peruanos viven por debajo del umbral de la pobreza y el crecimiento económico ha sido muy superior al promedio latinoamericano. El Tratado de Libre Comercio Estados Unidos-Perú ha expandido el comercio y el empleo, de la misma forma el Perú ha logrado muchos otros acuerdos de libre comercio y es un miembro fundador de la Alianza del Pacífico. La tasa arancelaria promedio del Perú es de 1.5%.
 
La renta individual y la tasa de impuestos corporativo es de 30%, sin embargo otros impuestos incluyen un impuesto al valor agregado (IVA) y un Impuesto a las Transacciones financieras (ITF). La carga fiscal total asciende a 17% del ingreso nacional bruto, ya que el gobierno ha mostrado un sorprendente compromiso con una política fiscal prudente.
 
Por otro lado, en el Perú establecer una empresa lleva ahora cinco procedimientos y poco menos de un mes, y no se requiere un capital mínimo. Sin embargo los requisitos para la licencia siguen siendo costosos y requieren por lo general mucho tiempo. En el plano de las regulaciones de empleo, éstas siguen evolucionando, pero más lentamente que en otras economías.
 
En el 2013, Perú, México, Chile y Colombia crearon la zona de libre comercio de la Alianza del Pacífico.  La inversión extranjera y la nacional son tratadas con igualdad bajo la constitución. Mientras que el crédito al sector privado ha aumentado de manera constante, y la banca se mantiene estable y bien capitalizada. En tanto que los deudores morosos representan menos del 5 % del total de préstamos (The World Bank, 2014)[2].
 
Es importante mencionar que en el marco regulatorio el gobierno peruano anunció que apoyará el despliegue de una red dorsal nacional de fibra óptica para el acceso a la banda ancha. Esto sin duda, afirma positivamente el compromiso del Estado con población y con su comercio electrónico nacional. En la actualidad el organismo regulador encargado de las telecomunicaciones es Osiptel, el cual, entre otras funciones, supervisará el despliegue y velará por que el acceso sea competitivo. 
 
La Ley de Promoción de la Banda Ancha garantiza la neutralidad de la red, al prohibir a los proveedores de acceso a Internet, bloquear, interferir, discriminar o restringir el derecho de cualquier usuario a utilizar una aplicación o protocolo, independientemente de su origen, destino o naturaleza[3].
 
 
 
3.1.3.- Aspectos tecnológicos
En el aspecto tecnológico el Perú y el Inter-American Development Bank (IDB), tienen suscrito un acuerdo en el que conjuntamente desde el año 2005 iniciarían programas de fortalecimiento de la ciencia y la tecnología, con el fin aumentar la competitividad y la innovación nacional.
 
Este acuerdo tiene como principal objetivo financiar proyectos, elegidos por concurso, en las que destacan aquellas que desarrollan nuevas tecnologías, productos , servicios y procesos de innovación por parte del sector privado, así como las que promueven la transferencia de tecnologías (BID, 2014)[4].
 
Se pueden consultar los niveles de industrialización de las empresas en el Perú con sus ratios de producción y etapas de crecimiento en el Anexo 1 de la presente tesis. 
 
En las actuales circunstancias, el Perú, no sólo se ubicaría en la tercera etapa del proceso de industrialización (ver Anexo 01), sino que ya habría cruzado el umbral de la etapa madura, pues su PBI per cápita está por encima de los US$ 5,040, no obstante ello, de acuerdo con su esfuerzo en materia en I&D, en realidad se encuentra alojado en el club de los países poco industrializados.
 
 
3.2.- Variables de acción directa
A continuación presentaremos los principales aspectos de acción directa sobre nuestra propuesta.
 
3.2.1.- Barreras de entrada y salida                                                                                                  
Procederemos a presentar las principales barreras de entrada y salida de nuestro proyecto.
 
3.2.1.1.- “Know How” del negocio
Para poder ingresar a este negocio se requiere no solo un amplio conocimiento del mercado y público objetivo: las microempresas de desarrollo de software, sino también un conocimiento profundo de las últimas tendencias y normativas a nivel mundial para mejorar la competitividad de las P.O.s de T.I. 
                                                                                    
3.2.1.2.- Tecnología
Es importante contar con la capacidad de implementar soluciones de software utilizando las últimas tecnologías que permitan contar con una solución altamente escalable, fácil de usar, configurable de acuerdo a las necesidades de su público objetivo y con capacidad inmediata de respuesta antes las nuevas tendencias y cambios tecnológicos que se dan con mucha frecuencia en este tipo de negocios.                                                                        
3.2.1.3.- Alianzas estratégicas
Para acceder a este mercado es importante contar con el respaldo de compañías extranjeras de prestigio especializadas en Evaluación de Riesgos y Mejora de Procesos de Software en microempresas.                            
 
3.2.2.- Poder de negociación de los clientes                            
El público objetivo son las Pymes de desarrollo de software del Perú, que son parte de una interesante masa crítica de más de 30000 Pymes de T.I. en el país. Su poder de negociación es bajo dado que existen solo algunos gremios que las agrupan como la Asociación Peruana de Software (APESOFT) que cuenta con menos de 80 asociados, sin embargo, están tratando de hacer trabajos colaborativos con el gobierno lo cual podría mejorar en el mediano y largo plazo su capacidad de convocatoria.  
                                                                                    
3.2.3.- Poder de negociación de los proveedores                                                                      
Dentro la presente propuesta, la creación de la plataforma de software será un desarrollo propio de la organización. El servicio de implementación de la norma ISO/IEC 29110 también será diseñado y ofrecido con recursos propios de la empresa, por lo tanto no se requiere ningún tipo de proveedor para estos dos productos. 
 
El servicio de auto evaluación de riesgos para las pymes de desarrollo de software es proporcionado on-line a través de la plataforma propuesta, interactuando con la solución de la empresa GRafP Technologies Inc., con la cual tenemos un convenio formal de exclusividad por los próximos cinco años.  Por lo tanto si existe para este producto un fuerte poder de negociación por parte de la empresa GRafP.  
 
3.2.4.- Competidores                                                                                                                
 
3.2.4.1.- Amenaza de nuevos competidores
La solución propuesta involucra una plataforma de software, a partir de la cual podrán interactuar empresas que ofrecen servicios de desarrollo de software (Pymes) y quienes los demanden.  Esta solución será la primera en su tipo en el mercado nacional y regional.  Por lo que para esta parte de la propuesta, no existe un competidor directo.
 
A través de la plataforma de software, se ofrecerá a las Pymes de desarrollo de software un servicio on-line de auto evaluación de sus riesgos operacionales y procedurales utilizando la metodología X: PRIMER, este servicio es parte de la estrategia de la organización internacional ISO para la implementación de la Norma ISO / IEC 29110 y será brindado por la empresa canadiense GRafP Technologies Inc., con la cual se tiene un convenio de exclusividad.  Para esta parte del servicio, tampoco existe un competidor directo. 
 
Una Pyme de desarrollo de software puede solicitar el servicio de análisis GAP de sus procesos versus la Norma ISO / IEC 29110, o directamente la implementación de la norma.  Para este tipo de servicio existe en el Perú una organización que ofrece servicios similares y en el extranjero también. Concretamente en México existen dos empresas y en Brasil también. 
 
Las implementaciones que brindan las empresas mexicanas y la peruana, lo hacen centrándose en preparar las Pymes para una futura evaluación basada en la Norma ISO /IEC 15504 no en un enfoque de auditoría. Las empresas brasileñas si implementan la norma pensando en una futura auditoría ISO de la misma.  Este es también el enfoque adoptado en el presente plan de negocios: implementar la norma pensando en una futura auditoría de la misma.
 
La ventaja de adoptar un enfoque de auditoría es que ésta es reconocida en todo el mundo (de manera similar a una auditoría ISO 9001). Un enfoque de auto evaluación solo podría tener un reconocimiento a nivel nacional o en el mejor de los casos regional. 
 
De las dos empresas brasileñas, una de ellas es nuestra aliada, y la otra aún está en proceso de reconocimiento por la organización de normalización de Brasil: INMETRO.
 
3.2.4.2.- Rivalidad entre competidores
A nivel de plataforma de intermediación la propuesta del presente proyecto es un pproducto único. De la misma manera el servicio de auto evaluación de riesgos utilizando la metodología X: PRIMER es también un producto único.
 
Los servicios de análisis GAP e implementación de la Norma ISO / IEC 29110 si tienen un competidor directo en el mercado nacional.   
 
Es interesante destacar que esta organización competidora implementó la norma el presente año en una empresa de la ciudad de Arequipa para luego proceder con un proceso de evaluación (no auditoría) de la misma. Los resultados no fueron exitosos. 
 
 
 
3.2.4.3.- Amenaza del ingreso de servicios sustitutos
A nivel de plataforma de intermediación, son productos sustitutos el marketing boca a boca, páginas amarillas y medios tradicionales de publicidad de las empresas. 
 
A nivel de servicio de auto evaluación de riesgos, es un producto sustituto el análisis Gap que podría hacer otra organización. 
 
A nivel de implementación de la norma, son productos sustitutos la implementación de otros modelos o buenas prácticas tales como CMMI-DEV, MPS.BR, Moprosoft e ISO 9001. 
 
3.3.- Oportunidades y Riesgos
Luego de haber realizado el análisis del macro y micro entorno del sector se muestran a continuación las principales oportunidades y riesgos identificados para el modelo de negocio planteado.
 
3.3.1.- Oportunidades
ü      La Norma internacional ISO/IEC 29110 ha sido adoptada también como norma nacional desde el 2012. Como también en Japón, Brasil y Uruguay.
ü      La existencia del Proyecto RELAIS, el cual promueve la implementación de la Norma ISO/IEC 29110 en varios países de la región incluyendo al Perú. Empezarán también en Colombia, Brasil y México.
ü      Crecimiento económico del país en los últimos 15 años (se proyecta para este año un PBI de 4% aproximadamente), el cual repercute en el crecimiento de nuevas empresas especialmente las PYMES que dinamiza la economía.
ü      Crecimiento sostenido del mercado de T.I. de un 12% en el Perú (Fuente PROMPERU), que incrementa la demanda del sector.
ü      La plataforma de software, que es parte de la solución propuesta, es la primera en su género en el mercado nacional.
ü      Existen altas barreras de entrada para el ingreso de posibles competidores.
ü      Actualmente en el mercado peruano existe un pequeño grupo de expertos en la implementación de la Norma ISO/IEC 29110 
 
3.3.2.- Riesgos
ü      Ingreso de competidores al mercado peruano con la misma plataforma de T.I., tanto nacionales como internacionales.
ü      Aparición de competidores nacionales e internacionales para la implementación de la Norma ISO/IEC 29110.
ü      El mercado de T.I es muy amplio y diversificado, lo cual puede dificultar la identificación de los clientes objetivo.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 4
 
ANÁLISIS INTERNO
 
4.1.- ATIX IT Research & Innovation S.A.C.
ATIX es una reciente organización dentro de la industria de las T.I. en el Perú y se dedica a brindar soluciones integrales que permitan elevar la competitividad de las Organizaciones de desarrollo de software y sistemas, en especial las MYPES. Su nombre: “ATIX”, proviene de un vocablo quechua cuyo significado es “el que puede o es capaz de hacer algo”.
 
ATIX IT Research & Innovation S.A.C. está conformada por una Junta General de Accionistas integra por tres socios. La inversión requerida para el proyecto que se está proponiendo asciende a S/. 596,665. De este importe, el 29% (S/. 175,500) será cubierto los socios y la diferencia (S/. 421,155) será financiado a través de dos préstamos bancarios equivalente al 71% de la inversión requerida. 
 
Previamente seleccionados y para una correcta operación de la solución, la empresa formalizará convenios con otras empresas proveedoras, lo cual permitirá garantizar una adecuada relación Calidad - Precio de los productos y servicios que se ofrezcan a los Clientes. 
 
4.1.1.- Servicios que ofrece la Empresa
A través de la solución ATIX se ofrecen los siguientes servicios:
ü      Intermediación (a través de una plataforma de T.I. exclusiva) entre organizaciones que ofrecen servicios de desarrollo de software y personas u organizaciones que los demanden. Además se realiza una auto evaluación del nivel de riesgo utilizando la metodología X: PRIMER. Con dicha herramienta, la Pyme de desarrollo de software podrá auto evaluarse y determinar su perfil de riesgo en relación a los servicios de desarrollo de software que ofrece a sus clientes. La inscripción en la plataforma y la autoevaluación serán gratuitas con la finalidad de atraer clientes hacia la implementación de la Norma ISO/IEC 29110 que es nuestro producto core.
Estrategia de “Entry-Level”.
ü      Análisis GAP de la Norma ISO / IEC 29110. Una Pyme de desarrollo de software podrá solicitar este análisis para saber el estado actual de sus procesos de desarrollo de software en relación con los procesos y objetivos de la Norma internacional ISO / IEC 29110. Este servicio incluye la preparación de la empresa para la implementación de dicha Norma. El precio de venta para la Pyme, para todo el proceso completo, será de S/. 15,000. 
 
Es importante destacar que los servicios de Análisis GAP y de Implementación de la Norma ISO / IEC 29110 pueden ser solicitados también directamente a la empresa sin necesidad de hacer uso de la plataforma. 
 
4.1.2.- Cadena de valor de la Empresa
Se muestra en la figura 4.1 la cadena de valor de la organización. Una vez identificadas las principales funciones de negocio: las actividades primarias y actividades de soporte que transforman y agregan valor a los productos y/o servicios ofrecidos por la empresa, se realizará un análisis para identificar las fortalezas y debilidades de la organización.
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Figura 4.1: Cadena de valor de la empresa
Fuente: elaboración propia

4.2.- Estructura
 
- Logística Interna. A través de esta función de negocio, la organización se asegura de contar con todos los "inputs" necesarios para iniciar las actividades relacionadas con la producción de un servicio o de una solución de software. Por ejemplo, la existencia de convenios y acuerdos formalizados con socios estratégicos y/o la organización cliente, los recursos humanos y materiales requeridos, la evaluación de la factibilidad técnica, económica y los plazos requeridos, etcétera.
 
-     Producción.
ü      Producción de Servicio de T.I. Que puede ser por ejemplo un curso de capacitación, un análisis gap de los procesos de una empresa vs. una norma, la implementación de los procesos de T.I. en una organización, una consultoría específica, etcétera.
ü      Producción de Software. En este caso, se siguen las actividades claves del ciclo de vida de desarrollo de software, pero parte de ellas pueden ser tercerizadas: la identificación y análisis de requisitos iniciales así como la primera versión de Arquitectura de Software son desarrolladas siempre por la empresa, el resto de etapas y el mantenimiento de la solución de software puede ser tercerizado con otra empresa. Por ejemplo, como parte de la solución propuesta en la presente tesis, se implementará una plataforma de software; esta solución dada su importancia estratégica no será tercerizada sino que se implementará con recursos propios de la empresa. 
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Figura 4.2: Detalle de la actividad de producción de Software 
Fuente: elaboración propia
 
Ambas actividades de producción cuentan con una actividad transversal denominada gestión de proyecto, la cual se ejecuta cuando se crea por primera vez el servicio o el producto software.
 
-Marketing y Ventas.  Una vez que se ha identificado una oportunidad potencial, se ejecutan las estrategias de marketing establecidas por la empresa que permitan identificar prospectos concretos de clientes. Se trabaja la oportunidad de negocio hasta concretar la venta. Marketing y Ventas constituyen el punto de inicio de un proceso PULL, cuyos siguientes pasos son las actividades de Logística Interna y Producción. 
 
-Servicio Post Venta. Una vez culminado y entregado un proyecto, se pueden generar incidencias o problemas, los cuales generalmente son atendidos como parte de la garantía del producto previamente establecida con el cliente. 
Gestión de Recursos Humanos. Función de negocio a través de la cual se gestiona el talento y expectativas de los colaboradores (Por ejemplo promociones, línea de carrera, flexibilidad laboral, etc.), involucra también las actividades relacionadas a la contratación e inducción de nuevos colaboradores. Se promueve una cultura de innovación en todas las áreas de la empresa lo cual impacta positivamente en el clima laboral de toda la organización. Durante el proceso de inducción se comparte con los nuevos colaboradores el código de ética y reglamento interno de la empresa. 
 
Gestión Financiera. Actividad de apoyo a través de la cual se gestiona la rentabilidad esperada por los accionistas de la empresa, se monitorean las fuentes de ingresos y egresos, se aplican medidas correctivas, etc. 
 
Gestión y Desarrollo de Clientes. La empresa ha segmentado su mercado. Para su público objetivo se identifican necesidades y oportunidades, se analiza el “Feedback” recibido de los clientes y se desarrollan nuevos canales de comunicación y ventas. Normalmente, son los clientes de la organización los principales generadores de nuevas oportunidades de negocio, que una vez identificadas son trabajadas por los colaboradores involucrados en las actividades de Marketing y Ventas. 
 
Planeamiento y otras actividades de gestión.  A través de esta función de negocio se realiza el planeamiento estratégico de toda la compañía, se definen los objetivos generales de toda la organización y las estrategias y planes de acción para alcanzarlos.
 
 
Las funciones de negocio de la organización han sido agrupadas en las diferentes áreas constituyentes de la empresa. 
 
4.3.- Decisiones Estratégicas
A continuación, presentaremos los principales pilares del planeamiento estratégico de nuestro proyecto.
 
4.3.1.- Visión de la Empresa
La visión es una declaración acerca de lo que la organización quiere llegar a ser, en donde todos los miembros de la organización deben ser capaces de identificarse con ella y debe ayudar a que cada miembro se sienta orgulloso de ser parte de algo mucho más grande que ellos mismos. Una visión debe mencionar las capacidades de la organización y describe la situación futura de la misma.
 
Se describe a continuación la visión de ATIX: 
“Al 2020 ATIX es reconocida como la empresa líder en el Perú en  investigación aplicada de T.I. y en brindar soluciones integrales que permitan elevar la competitividad de las Organizaciones de desarrollo de software y sistemas, proporcionando a nuestros clientes un nivel de excelencia que supere sus expectativas más altas. Nuestra gente y nuestra organización representa al socio de negocios ideal para las empresas deseosas de mejorar la calidad de sus productos y/o servicios de T.I.”
 
 
 
4.3.2.- Misión de la Empresa
La declaración de la misión es una herramienta clave que puede ser tan importante como el plan de negocios. Ya que captura, en unas cuantas frases, la esencia de los objetivos de su negocio y las filosofías subyacentes que lo acompañan. De la misma forma, la declaración de la misión indica lo que su negocio trata de ofrecer a sus clientes, empleados, proveedores y a la comunidad en general.
 
Se describe a continuación la misión de la organización:
“La misión de ATIX es investigar nuevas tendencias, modelos y herramientas que le permitan brindar servicios integrales de T.I. y mejorar las capacidades de sus clientes y de la industria del software en el Perú. Al mismo tiempo, ATIX es una organización que es capaz de atraer y retener a las personas con un talento excepcional, trabajando juntos dentro de un ambiente fundado en valores que incentive el desarrollo integral de todos sus colaboradores”.
 
4.3.3.- Valores de la empresa
Trabajo en Equipo: Los integrantes de la organización saben desempeñarse dentro de un equipo de trabajo sinérgico, colaborativo y trabajan conjuntamente para lograr los objetivos trazados.
Optimismo: El colaborador ATIX no se rinde ante las adversidades: sabe que a pesar de los contratiempos y frustraciones, es capaz de alcanzar sus objetivos y los resultados esperados.
 
Vocación de Servicio. Los miembros de la organización siempre están dispuestos y atentos a servir a los que requieren su apoyo. Un colaborador ATIX destaca por su actitud de colaboración hacia los demás. Con sus actos, es capaz de hacer más agradable y ligera la vida de las personas en su entorno, contribuyendo a crear un excelente clima laboral.
 
Innovación: Fomentan la generación de ideas originales y creativas, mediante la participación activa de clientes, colaboradores y directivos, cuya aplicación genere cambios sustanciales y exitosos. La creatividad, constante investigación y la apuesta por nuevos modelos, tecnologías emergentes e innovadoras, son características distintivas de todos los colaboradores ATIX.
 
Compromiso: Los colaboradores ATIX están comprometidos con alcanzar sus objetivos y los de la organización. Se orientan al logro, son perseverantes y responsables: logran resultados exitosos en los plazos definidos con altos estándares de calidad, tienen la convicción de dar lo mejor de ellos mismos, involucrándose y participando activamente en el desarrollo y cumplimiento de la misión y la visión.
 
4.4.- Fortalezas y Debilidades
 
Luego de haber realizado el análisis de la cadena de valor y las principales funciones de negocio de la organización, se muestran a continuación las principales fortalezas y debilidades identificadas para el modelo de negocio planteado. 
Fortalezas
ü      La empresa cuenta con un excelente “Know How” en el desarrollo de soluciones de software y sobre todo en la implementación de la Norma ISO/IEC 29110. 
ü      ATIX tiene una alianza estratégica con GRafP Technologies INC, la cual es una empresa Canadiense creadores de la metodología X: PRIMER, con la que se evaluará los riesgos de las PYMES de desarrollo de software.
ü      Exclusivo “Joint Venture” con la empresa SEXTANTE de Brasil, primera implementadora de la Norma ISO/IEC 29110 en dicho mercado.
ü       Buen “Networking” nacional e internacional, debido a que el personal de la organización es parte del Comité Técnico de Normalización de Ingeniería de Software y Sistemas (INDECOPI), y también colabora directamente con el grupo de trabajo ISO WG24. Grupo de trabajo internacional responsable de la creación y evolución de la Norma ISO/IEC 29110.
ü      ATIX es la única organización que ofrece una plataforma de intermediación entre empresas que ofrecen servicios de software y demandan servicios de software en el Perú, además es la primera en ofrecer a través de esta plataforma, servicios de asesoría en la implementación de la Norma ISO/IEC 29110.
 
Debilidades
ü      ATIX cuenta con capacidad financiera limitada
ü      Por ser una empresa nueva, es aún desconocida en el sector 
ü      No tiene certificaciones en gestión de calidad, como por ejemplo ISO 9001
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 5
 
RESUMEN ESTRATÉGICO
 
5.1.- FODA
En el siguiente análisis resumiremos las oportunidades y riesgos que explicamos en el análisis externo y también las fortalezas y debilidades con las que cuenta la empresa para en base a éstas plantear las estrategias básicas para maximizar las oportunidades y fortalezas y mitigar las amenazas y debilidades:
 
	 
FORTALEZAS
F1.- “Know How” del Negocio
F2.- Alianza con GRafP
F3.- “Joint Venture” con SEXTANTE
F4.- “Networking” nacional e internacional
F5.- ATIX - primera plataforma de intermediación entre empresas e implementación de la Norma ISO/IEC29110
	 
DEBILIDADES
D1.- Capacidad financiera
D2.- Empresa nueva y desconocida
D3.- No tenemos certificaciones en sistemas de calidad

	 
OPORTUNIDADES
O1.- Norma ISO/IEC 29110 ha sido adoptada como norma nacional
O2.- Proyecto RELAIS en Perú
O3.-Crecimiento económico del país
O4.- Crecimiento sostenido del mercado de T.I. en el Perú
O5.- Plataforma ATIX primera en su género
O6.- Altas barreras de entrada
O7.- Escaso número de expertos en este rubro (Norma ISO/IEC 29110)
	 
 RIESGOS
R1.- Ingreso de competidores con la misma plataforma de T.I.
R2.- Aparición de competidores en la implementación de la Norma ISO/IEC 29110
R3.- Mercado T.I. muy diversificado
 


 
 
 
5.2.- Factores Críticos
ü      Conocimiento de la empresa
ü      Experiencia en el sector
ü      Relaciones con los “Stakeholders”
ü      Certificaciones
ü      Tecnología 
ü      Servicio al cliente
 
5.3.- Objetivos
Los objetivos de ATIX son los siguientes:
1.     Posicionar a ATIX como “Top of Mind” en nuestro grupo objetivo
2.     Contar con personal capacitado en los temas de las normas de software
3.     Fortalecer y ampliar los canales de comunicación con los “Stakeholders”
4.     Contar con certificaciones adicionales a las requeridas
5.     Asegurar la constante actualización tecnológica de ATIX 
6.     Desarrollar una cultura de servicio al cliente al interior de la organización 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 6
 
ESTRATEGIAS GENÉRICAS BÁSICAS
 
6.1. Campaña de “Awareness” para ATIX
Para promover el conocimiento de la empresa es necesario establecer una buena estrategia de comunicación que nos permita penetrar rápidamente en este mercado.  
Para lograrlo primero planteamos la estrategia de posicionamiento de ATIX la cual está basada en los siguientes conceptos:
 
-     Crear una experiencia en la solución integral de T.I. para la microempresa ya que la preparará la implementación de la Norma ISO/IEC 29110. Con esto elevará su competitividad en el mercado, tendrá mayor eficiencia y calidad en sus procesos, y con una visión a largo plazo 
Slogan:
“ATIX Garantiza la Implementación la Norma ISO/IEC 29100.”
 
-      ATIX cumple un rol social en el Perú, ya que contribuye a la profesionalización y formalización de la industria de software en el sector de las microempresas, el cual dinamiza y es el motor de la economía del país.
 
Dentro de las principales actividades de la campaña de “Awareness” para ATIX a continuación enumeramos las siguientes:
 
·          Simposio de lanzamiento de ATIX y presentación de los servicios que ofrece
·         “Mailing” a los clientes potenciales
·         Participar del CTN ISSI (Comité Técnico de Normalización de Ingeniería de Sotfware y Sistemas de Información), de INDECOPI.
·         Participar en el programa de promoción de la industria de software auspiciado por el Ministerio de la producción y exportaciones (PROMPERU)
·         Participar en Foros y revistas especializadas en T.I.
·         Desarrollar actividades de colaboración con Universidades nacionales e internacionales para desarrollar proyectos de investigación.
·         Participación y presentación de “Papers” en congresos nacionales e internacionales.
·         Participación en concursos de fondos no reembolsables para “Start Up”, como por ejemplo “Start Up Perú”.
 
 
 
6.2.- Fortalecer el “Know How”
Más ampliamente nos referimos a mantener, mejorar y asegurar el “Know How” de nuestra empresa en el conocimiento de las variables del sector.  
 
Para esto proponemos un Plan Integral bajo las estrategias descritas más abajo, que garanticen la retención de talentos, los planes de desarrollo y de sucesión de cargos en las dimensiones que corresponden a nuestra empresa. 
 
Actualmente los socios de ATIX cuentan con un importante “Know How” del negocio que deben mantener y mejorar. La industria de software es un mercado que constantemente está evolucionado, y la Norma ISO/IEC 29110 no es la excepción; por lo tanto planteamos las siguientes actividades:
 
-     Ofrecer el “Curso de capacitación en implementación de la Norma ISO/IEC 29110” a los colaboradores encargados de preparar a las empresas para la implementación de dicha norma. Pueden ser los colaboradores que ya la conocen y también a los que recién se incorporan a ATIX. Con esto lograremos contar con personal calificado y en las cantidades necesarias que nos permitan cubrir la demanda que planteamos captar de las microempresas, las cuales hemos seleccionado como nuestro nicho objetivo.
 
-     Para otro grupo de colaboradores, que podrían ser los socios, se propone capacitarlos el “Curso de Auditor de la Norma ISO/IEC 29110” que garantice que las empresas-cliente, aprueben la implementación de dicha norma.
Ambas actividades de capacitación tienen que darse en forma continua y programada, de tal manera que puedan permitir que por un incremento de demanda o cualquier variación/actualización de la norma, ésta sea cubierta en tiempo real por ATIX. La frecuencia será al menos una vez al año o cuando se dé una actualización.
                                                                      
6.3.- Asegurar y mejorar el “Networking”
La estrategia en este punto está referida a los socios estratégicos nacionales e internacionales. Planteamos lo siguiente:
 
-     Identificar y mapear a los “Stakeholders” que son los actores clave para el éxito o fracaso del modelo de negocio que hemos propuesto. Con esta información construiremos el plan de acción que permita primero estrechar las relaciones con los principales “Stakeholders”: GRafP y SEXTANTE (que son actualmente los que nos dan la diferenciación), con los cuales ya tenemos cercanía; y segundo incorporar a aquellos que aún no están cercanos a ATIX.
 
-     Con todos los socios o aliados estratégicos plantearemos tener una visión “Win to Win” en todos los acuerdos que nos permitan tener una excelente relación con ellos a largo plazo bajo la siguiente premisa:
“Risk Share” (riesgo compartido) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                                                  
6.4.- Certificaciones institucionales
Elaborar un plan de acción para que en el mediano plazo, ATIX adquiera las siguientes certificaciones:
 
ü      Certificación ISO 9001, que define los requisitos de un sistema de gestión de calidad en base a los procesos centrales de nuestra cadena de valor como: producción de software y de servicios, marketing y ventas, logística interna (relacionado a todos los input para la producción de software y servicios necesarios). Plazo: 6 meses a un año.
 
ü      Certificación ISO/IEC 20000, para que una empresa gestione eficientemente los servicios de T.I. que brinda a sus clientes. Como por ejemplo: gestión de incidencias, gestión de problemas, etc. Plazo: 6 meses a un año.
 
6.5.- Producción directa de tecnología/innovación
Se establecerá una cultura de innovación en ATIX que fomente entre sus colaboradores la creatividad, no solo para la implementación de modelos más eficientes que satisfagan necesidades del público objetivo al que se dirige la organización, sino también a través de la identificación de oportunidades de mejora en cualquier ámbito de la empresa. Se utilizarán técnicas y métodos que promueven el trabajo equipo y liderazgo compartido tales como SCRUM (técnica ágil de gestión de proyectos), el uso de métodos y  herramientas tales como “Design Thinking” que permitan identificar necesidades e “Insights” que puedan ser atendidas a través de propuestas de solución factibles de implementar y con un valor concreto para el cliente. 
Se propondrán en la organización la realización de proyectos de investigación aplicada multidisciplinarios en los cuales todos los colaboradores de la empresa, en base a sus capacidades, podrán participar.  Estos proyectos estarán alineados también a los objetivos personales de crecimiento profesional del colaborador y se procurará la publicación de los resultados a través de artículos y “Papers” científicos. 
                                                                                                  
6.6.- Enfoque en el cliente
Primero planteamos como Estrategia Básica de Desarrollo la de Concentración o Enfoque (Fuente M. Porter - Ventaja competitiva). Nos concentrarnos en las necesidades de un nicho o un grupo particular de empresas sin pretender dirigirnos al mercado entero para racionalizar los recursos.
 
La primera acción es segmentar el mercado y para ello hemos utilizado la data del Ministerio de la Producción, de la Dirección de la MYPE y Cooperativas – Dirección de Desarrollo Empresarial (CODEMYPE). En el documento de las Estadísticas de la MYPE 2010 tenemos las cifras oficiales las cuales hemos proyectado al 2015 de la siguiente forma:
 
 
 
 
 
 
 
	Variables  de la Segmentación
	AÑO 2015
	AÑO 2016
	AÑO 2017
	AÑO 2018

	Microempresas - Perú
	1,507,965
	1,596,809
	1,690,886
	1,790,507

	 % Microempresas - Perú - Servicios de T.I.
	5.00%
	 
	 
	 

	Microempresas - Perú - Servicios T.I.
	75,398
	79,840
	84,544
	89,525

	% Microempresas - Sociedades Anónimas Cerradas
	11.16%
	 
	 
	 

	Microempresas - Perú - Sociedades Anónimas Cerradas
	8,416
	8,912
	9,437
	9,993

	% Microempresas - Perú - Sociedades Económicas Cerradas - 75 a 150 UIT
	10.95%
	 
	 
	 

	Microempresas - Perú - Sociedades Económicas Cerradas - 75 a 150 UIT
	922
	976
	1,034
	1,095


 
Tabla 6.1 Variables de la segmentación del proyecto
 
Por lo tanto:
-     Nos enfocaremos sólo en las Microempresas que brindan Servicios de T.I. que existen en todo el país, donde Lima sobresale con una participación de casi el 50%.
-     De este grupo nos dirigiremos a las del tipo de “Sociedad Anónima Cerrada” (SAC); ya que esta categoría de empresas cuenta con mayores facilidades para crecer y expandirse en el mediano plazo. 
-     Del segmento anterior, nos dirigiremos a aquel sub grupo que factura entre 75 a 150 UIT al año (tercio superior de ingresos por ventas); porque son las que tienen la mayor capacidad de pago para acceder a nuestro servicio.
 
Es en este nicho de mercado donde planteamos tener una estrategia de “Enfoque en el cliente” que sea en todo el circuito de la venta; desde que lo contactamos y le brindamos nuestros servicios hasta el seguimiento post venta ofreciéndoles una propuesta con valor agregado basado en el concepto de diferenciación.
 
 
 
Realizaremos las siguientes acciones:  
 
-     “Marketing One to One” en base a “Customer Relationship Magament” (CRM) que nos permita conocer a nuestros clientes de la forma más exacta que genere una relación a largo plazo que además garantice la sostenibilidad de ATIX en el tiempo.
 
-     Certificación Internacional en Servicio al Cliente. La intención es certificar a ATIX en una metodología estructurada y sistemática para construir una Cultura de Servicio en su organización y transformar la experiencia de sus clientes. Para esto hemos escogido a la élite de “Service Quality Institute Latin America”, el líder global en servicio al cliente. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 7
 
PLAN DE MARKETING
 
7.1 Objetivos
Teniendo como premisas que el producto es nuevo, ATIX será en “Market Driver” con este modelo de negocio, por lo debe desarrollar estrategias de penetración de mercado que dinamicen el segmento elegido.
Los objetivos son los siguientes:
 
1.     Posicionar a ATIX como “Top of Mind” en nuestro grupo objetivo
2.     Difundir el nuevo concepto de la Norma ISO/IEC 29110 entre las micro empresas
3.     Implementar una cultura de servicio al cliente al interior de la organización 
 
7.2 Segmentación
En base a la investigación de mercado (encuestas que se encuentran en los Anexos 2 y 3), concluimos que el existe un gran potencial de mercado por las siguientes razones:
-          El 99% de las empresas encuestadas no tiene ningún tipo de certificación, por lo tanto el mercado es prácticamente virgen.
-          Del total de micro empresas, el 87% reconoce que es importante estar certificada o ser reconocida, como una organización con estándares
-          De las empresas anteriores, el 51% busca una certificación internacional Por alguna Organización Internacional de Estándares
-          Con respecto a contactar a empresas que brindan servicios de software, el 84% lo haría a través de una plataforma virtual como la que ofrece ATIX.
 
Para esta segmentación, primero planteamos como Estrategia Básica de Desarrollo la de Concentración o Enfoque (Fuente M. Porter - Ventaja competitiva). Nos concentrarnos en las necesidades de un nicho o un grupo particular de empresas sin pretender dirigirnos al mercado entero para racionalizar los recursos tanto financieros como de personal.
En base a la data del Ministerio de la Producción, de la Dirección de la MYPE y Cooperativas – Dirección de Desarrollo Empresarial (CODEMYPE). En el documento de las Estadísticas de la MYPE 2010 tenemos las cifras oficiales las cuales hemos proyectado al 2015 de la siguiente forma:
	Variables  de la Segmentación
	AÑO 2015
	AÑO 2016
	AÑO 2017
	AÑO 2018

	Microempresas - Perú
	1,507,965
	1,596,809
	1,690,886
	1,790,507

	 % Microempresas - Perú - Servicios de T.I.
	5.00%
	 
	 
	 

	Microempresas - Perú - Servicios T.I.
	75,398
	79,840
	84,544
	89,525

	% Microempresas - Sociedades Anónimas Cerradas
	11.16%
	 
	 
	 

	Microempresas - Perú - Sociedades Anónimas Cerradas
	8,416
	8,912
	9,437
	9,993

	% Microempresas - Perú - Sociedades Económicas Cerradas - 75 a 150 UIT
	10.95%
	 
	 
	 

	Microempresas - Perú - Sociedades Económicas Cerradas - 75 a 150 UIT
	922
	976
	1,034
	1,095


 
Tabla 7.1 Variables de la segmentación del proyecto
Del análisis de nuestras encuestas, los insights del negocio aportado por los expertos que confirman la sociedad y de la información de las PYMES del Ministerio de la Producción, planteamos lo siguiente:
-     Nos enfocaremos sólo en las Microempresas que brindan Servicios de T.I. que existen en todo el país, donde Lima sobresale con una participación de casi el 50%. Posteriormente evaluaremos si expandimos el target a otros segmentos.
-     De este grupo nos dirigiremos a las del tipo de “Sociedad Anónima Cerrada” (SAC); ya que esta categoría de empresas cuenta con mayores facilidades para crecer y expandirse en el mediano plazo. Este subgrupo tiene una perspectiva clara de crecimiento e innovación que se adecúa perfectamente a nuestra propuesta de negocio.
-     Del segmento anterior, nos dirigiremos a aquel sub grupo que factura entre 75 a 150 UIT al año (tercio superior de ingresos por ventas); porque son las que tienen la mayor capacidad económica; además que por su nivel de facturación anual pueden realizar la inversión de nuestro servicio con miras a mejorar su eficiencia y competitividad en el mercado por su visión a largo plazo.
 
7.3 Posicionamiento
Para promover el conocimiento de la empresa es necesario establecer una buena estrategia de comunicación que nos permita penetrar rápidamente en este mercado y así aprovechar que el mercado es virgen capitalizando el que somos la primera empresa en ofrecer dicho servicio.
Para lograrlo primero planteamos la estrategia de posicionamiento de ATIX la cual está basada en los siguientes conceptos:
-     Crear una experiencia en la solución integral de T.I. para la microempresa ya que la preparará la implementación de la Norma ISO/IEC 29110. Con esto elevará su competitividad en el mercado, tendrá mayor eficiencia y calidad en sus procesos, y con una visión a largo plazo 
Slogan:
“ATIX Garantiza la Implementación la Norma ISO/IEC 29100.”
 
-      ATIX cumple un rol social en el Perú, ya que contribuye a la profesionalización y formalización de la industria de software en el sector de las microempresas, el cual dinamiza y es el motor de la economía del país.
 
7.4  Estrategias
1.     Campaña de “Awareness” para ATIX
2.     Educación técnica continua del concepto de la Norma ISO/IEC 29110
3.     Enfoque en el cliente para fidelizarlos
 
7.5  Marketing Mix
7.5.1 Producto
A través de la solución ATIX se ofrecen los siguientes servicios:
ü      Intermediación (a través de una plataforma de T.I. exclusiva) entre organizaciones que ofrecen servicios de desarrollo de software y personas u organizaciones que los demanden. Además se realiza una auto evaluación del nivel de riesgo utilizando la metodología X: PRIMER. Con dicha herramienta, la Pyme de desarrollo de software podrá auto evaluarse y determinar su perfil de riesgo en relación a los servicios de desarrollo de software que ofrece a sus clientes. La inscripción en la plataforma y la autoevaluación serán gratuitas con la finalidad de atraer clientes hacia la implementación de la Norma ISO/IEC 29110 que es nuestro producto core.
Estrategia de “Entry Level”.
ü      Análisis GAP de la Norma ISO / IEC 29110. Una Pyme de desarrollo de software podrá solicitar este análisis para saber el estado actual de sus procesos de desarrollo de software en relación con los procesos y objetivos de la Norma internacional ISO / IEC 29110. Este servicio incluye la preparación de la empresa para la implementación de dicha Norma. El costo para la Pyme será de S/. 15,000
Es importante destacar que los servicios de Análisis GAP y de Implementación de la Norma ISO / IEC 29110 pueden ser solicitados también directamente a la empresa sin necesidad de hacer uso de la plataforma. 
 
7.5.2 Precio 
La estrategia de descreme (Premium Price) en el segmento de las micro empresas; por eso hemos escogido a las SAC con el mayor nivel de facturación anual. 
Como ya se mencionó en la presente tesis, el precio será de S/. 15,000 que está adecuado al nicho al cual no dirigimos ya que es una inversión a futuro que los diferenciará y elevará su nivel de competitividad en el mercado peruano e internacional.
 
7.5.3 Promoción (comunicación)
 
Por las características del servicio que ofrecemos, no se requiere una comunicación masiva en medios sino una estrategia bien dirigida y enfocada que llegue directamente a nuestro grupo objetivo para racionalizar nuestros recursos.
Es en ese nicho de mercado donde planteamos tener una estrategia de “Enfoque en el cliente” que sea en todo el circuito de la venta; desde que lo contactamos y le brindamos nuestros servicios hasta el seguimiento post venta ofreciéndoles una propuesta con valor agregado basado en el concepto de diferenciación.
Realizaremos las siguientes acciones:  
 
-     “Marketing One to One” en base a “Customer Relationship Magament” (CRM) que nos permita conocer a nuestros clientes de la forma más exacta que genere una relación a largo plazo que además garantice la sostenibilidad de ATIX en el tiempo.
-     Certificación Internacional en Servicio al Cliente. La intención es certificar a ATIX en una metodología estructurada y sistemática para construir una Cultura de Servicio en su organización y transformar la experiencia de sus clientes. Para esto hemos escogido a la élite de “Service Quality Institute Latin America”, el líder global en servicio al cliente. 
 
Para la campaña de comunicación planteamos las principales actividades de la campaña de “Awareness” para ATIX y también para la difusión mediante la “Educación Técnica Continua de la Norma ISO/IEC 29110”. Enumeramos las siguientes:
 
·          Simposio de lanzamiento de ATIX y presentación de los servicios que ofrece; la primera en Lima y posteriormente en 3 regiones del país: norte (con sede en Chiclayo), sur (con sede en Arequipa) y centro (con sede en Huancayo).
·         “Mailing” a los clientes potenciales. Con la data del Ministerio de la Producción, podemos identificar las micro empresas que pertenecen a nuestro grupo objetivo para llegar a ellas en forma personalizada.
·         Participar del CTN ISSI (Comité Técnico de Normalización de Ingeniería de Sotfware y Sistemas de Información), de INDECOPI. Esto nos permitirá estar en contacto más estrecho con los stakeholders que son importantes en el desarrollo del mercado.
·         Participar en el programa de promoción de la industria de software auspiciado por el Ministerio de la producción y exportaciones (PROMPERU), por los mismos motivos arriba mencionados.
·         Participar en Foros y revistas especializadas en T.I., especialmente en la etapa de lanzamiento.
·         Desarrollar actividades de colaboración con Universidades nacionales e internacionales para participar en proyectos de investigación que nos aseguren la continua actualización de nuestros colaboradores.
·         Participación y presentación de “Papers” en congresos nacionales e internacionales, para fomentar la investigación en este campo que servirá como palanca para difundir la importancia que es contar con certificaciones internacionales y entre ellas la ISO/IEC 29110
·         Participación en concursos de fondos no reembolsables para “Start Up”, como por ejemplo “Start Up Perú”.
 
 
7.5.4 Plaza o distribución
Por las características del servicio no se requiere una estructura de distribución física como tal; solo cabe mencionar que una vez contratado nuestro servicio, nuestros asesores realizarán la implementación en la sede de la micro empresa y se podrá monitorear los avances a través de nuestra plataforma virtual, es decir a distancia.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 8
 
EL PLAN FINANCIERO
 
8.1.- Inversión 
El proyecto que estamos presentando requiere de la siguiente estructura de inversión:
	Concepto
	Monto (S/.)
	%

	Inversión Fija
	551,655
	92.46%

	Tangible
	551,655
	 

	 
	 
	 

	Capital de Trabajo
	45,000
	7.54%

	Existencias
	5,000
	 

	Disponible
	40,000
	 

	 
	 
	 

	Inversión Total:
	596,655
	100.00%


Tabla 8.1: Estructura de la Inversión - Proyecto ATIX
Como se podrá apreciar, un 93%, aproximadamente, de la inversión total constituye la inversión fija, teniendo un 8% como capital de trabajo en la etapa pre-operativa del proyecto. En el anexo 4 se podrá observar, en detalle, los rubros comprendidos en el monto total de la inversión.
 
8.2.- Evaluación Financiera
En primera instancia, procederemos a presentar el Flujo de Caja Libre del proyecto para, posteriormente junto con el WACC, continuar con la evaluación económica y financiera de nuestro proyecto. 
 
8.2.1.- Determinación del Flujo de Caja Libre
A fin de formular el Flujo de Caja Libre es necesario contar con el Estado de Resultados, uno de los estados financieros proforma que presentaremos.
 
8.2.1.1.- Los Estados Financieros Proforma
Los estados financieros proforma constituyen formatos que muestran la situación económica y financiera del proyecto con montos proyectados para el periodo que estamos considerando (2015-2018). Antes de presentar el Estado de Resultados, mostraremos los principales indicadores de los ingresos, costos, gastos y punto de equilibrio de nuestra propuesta. 
 
 
 
 
8.2.1.1.1.- Ingresos por Ventas
Sobre la base de los resultados de la encuesta y datos del proyecto, presentamos las siguientes proyecciones de ingresos por ventas para el periodo 2015 - 2018:
 
	Conceptos
	AÑO 2015
	AÑO 2016
	AÑO 2017
	AÑO 2018

	UNIDADES
	 
	 
	 
	 

	% Market Share
	0.08
	0.08
	0.10
	0.12

	Implementaciones por desarrollar
	74
	78
	103
	131

	PRECIOS
	 
	 
	 
	 

	Precio de Venta (S/.)
	15,000
	15,000
	15,000
	15,000

	 
	 
	 
	 
	 

	INGRESOS POR VENTAS (S/.)
	937,556
	992,793
	1,314,106
	1,669,833


 
Tabla 8.2: Ingresos por ventas - Proyecto ATIX
 
8.2.1.1.2.- Costo de Ventas
Los costos de ventas comprende los consumos de todos los materiales, tangibles e intangibles, que se requieren para la producción de nuestros servicios, en este caso, implementaciones de la norma. 
Presentamos la estructura del costo de ventas de nuestra propuesta para el primer año de la etapa operativa, con el fin de poder obtener un nivel porcentual en relación al monto de ventas para su aplicación en los años posteriores. Este porcentaje llega al 26.11%:
 
	CONCEPTOS
	Monto Anual (S/.)

	Consumo de materias primas, insumos y otros
	1,200.00

	Gastos de personal
	198,000.00

	Otros gastos de fabricación
	45,600.00

	Costo de Ventas*:
	244,800.00

	(*) No incluye depreciación.
	 

	 
	 

	Nivel de Ventas 2015 (S/.)
	937,556

	%  (Costo de Ventas / Ventas)
	26.11%


 
Tabla 8.3: Participación porcentual del Costo de Ventas
 
El detalle de la composición del costo de ventas se podrá observar en el anexo 5. 
 
8.2.1.1.3.- Gastos Operativos
En relación a los gastos de ventas, nuestro proyecto cuenta con la siguiente estructura:
 
	Gastos de Ventas
	Monto Anual (S/.)

	Gastos de personal
	60,000

	Servicios prestados por terceros
	0

	Cargas diversas de gestión
	84,000

	Total*:
	144,000

	(*) No incluye depreciación
	 

	 
	 

	Nivel de Ventas 2015 (S/.)
	937,556

	%  (Gastos de Ventas / Ventas)
	15.36%


 
Tabla 8.4: Participación porcentual de los Gastos de Ventas
 
Como podemos observar y asumir, el total de los gastos de ventas representa un 15.36 % del nivel proyectado de ventas para cada año. 
 
Por otra parte, en relación a los gastos administrativos tenemos:
 
	Gastos de Administración
	Monto Anual  (S/.)

	Gastos de personal
	88,080

	Servicios prestados por terceros
	22,800

	Cargas diversas de gestión
	36,000

	Capacitaciones al personal
	8,700

	Total*:
	155,580

	(*) No incluye depreciación
	 

	 
	 

	Nivel de Ventas 2015 (S/.)
	937,556

	%  (Gastos de Administración / Ventas)
	16.59%


 
Tabla 8.5: Participación porcentual de los gastos administrativos
 
Por lo tanto, podemos asumir que los gastos administrativos representan, casi, un 17% del nivel de ventas monetarias proyectadas. La composición de los gastos de ventas y administrativos se podrá ver, en detalle, en el anexo 6.
 
8.2.1.1.4.- Punto de Equilibrio
Sobre la base de la siguiente información del Costo Fijo Total y Costo Variable Unitario calcularemos el punto de equilibrio (en número de servicios) para el primer año:
 
	Costos Fijos
	Monto (S/.)
	 
	Costos Variables
	Monto (S/.)

	Gastos de Personal - Servicio Implementaciones
	198,000
	 
	Consumo de materias primas, insumos y otros
	1,200

	Gastos administrativos
	155,580
	 
	Otros gastos de fabricación
	45,600

	Gastos de ventas
	144,000
	 
	Costo Variable Total:
	46,800

	Costo Fijo Total:
	497,580
	 
	Implementaciones por ejecutar 2015:
	74

	 
	 
	 
	Costo Variable Unitario: 
	634.54

	 
	 
	 
	 
	 

	Punto de Equilibrio 2015:
	41
	 
	 
	 


 
                                                  Tabla 8.6: Punto de equilibrio del proyecto
 
Como la proyección de ventas para el primer año (74 servicios) supera el punto de equilibrio calculado, nuestra propuesta brinda a la empresa la obtención de utilidades.
 
8.2.1.2.- El Estado de Resultados
El Estado de Resultados es un estado financiero que muestra los resultados de una empresa durante un período específico de tiempo, usualmente el lapso de un año. Muestra, en términos contables, todos los ingresos, costos y gastos, impuestos y utilidades obtenidas. Se formula sobre la base del principio del devengado o principio de ocurrencia.
 
A continuación, y sobre la base de las cifras mostradas en los items anteriores, presentaremos el estado de resultados proforma para los cuatro primeros años de nuestro proyecto:
 
	PROYECTO ATIX 
	 
	 
	 
	 

	ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
	 
	 
	 
	 

	(Expresado en Soles)
	 
	 
	 
	 

	CONCEPTOS
	2015
	2016
	2017
	2018

	Ventas Netas
	937,556
	992,793
	1,314,106
	1,669,833

	Costo de Ventas
	-244,796
	-259,218
	-343,113
	-435,993

	Utilidad Bruta
	692,760
	733,575
	970,993
	1,233,840

	Gastos de Ventas y Distribución
	-144,009
	-152,493
	-201,847
	-256,486

	Gastos de Administración
	-155,541
	-164,704
	-218,010
	-277,025

	Depreciación (afectado por inflación)
	-26,561
	-26,040
	-25,529
	-25,029

	Utilidad antes de Interés e Impuestos (EBIT) 
	366,649
	390,338
	525,607
	675,300

	Gastos Financieros (afectado por inflación)
	-66,477
	-47,951
	-25,451
	-6,388

	Utilidad antes de Impuestos
	300,172
	342,387
	500,156
	668,912

	Impuesto a la Renta (30%)
	-90,052
	-102,716
	-150,047
	-200,674

	Utilidad Neta
	210,120
	239,671
	350,109
	468,238


Tabla 8.7: Estado de Resultados 2015-2018 - Proyecto ATIX
 
 
 
 
 
 
La información detallada relacionada a la depreciación y gastos financieros se ubican en los anexos 7 y 8, respectivamente.  
 
8.2.1.3.- El Balance General
El Balance General o Estado de Situación Financiera es un estado financiero que muestra contablemente, a una fecha determinada, los activos de la compañía (lo que la empresa posee), sus pasivos (lo que la empresa debe) y la diferencia, llamada patrimonio neto o patrimonio.
 
Para nuestro proyecto, tenemos:
 
	PROYECTO ATIX 
	 
	 
	 
	 
	 

	BALANCE PROYECTADO
	 
	 
	 
	 
	 

	(Expresado en Soles)
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	2014
	2015
	2016
	2017
	2018

	ACTIVO
	 
	 
	 
	 
	 

	Activo Corriente Neto
	 
	 
	 
	 
	 

	Capital de Trabajo Neto
	45,000
	209,640
	365,303
	611,491
	1,016,248

	Activo No Corriente
	 
	 
	 
	 
	 

	Activo Fijo
	551,655
	551,655
	551,655
	551,655
	551,655

	Depreciación Acumulada
	 
	-27,092
	-54,184
	-81,276
	-108,368

	Rentabilidad Nominal por depreciación
	 
	531
	1,583
	3,146
	5,209

	TOTAL ACTIVO
	596,655
	734,734
	864,357
	1,085,016
	1,464,744

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PASIVO
	 
	 
	 
	 
	 

	Pasivo No Corriente
	 
	 
	 
	 
	 

	Deuda
	421,155
	347,673
	233,179
	95,806
	0

	PATRIMONIO
	 
	 
	 
	 
	 

	Capital
	175,500
	175,500
	175,500
	175,500
	175,500

	Utilidad
	 
	210,120
	449,791
	799,900
	1,268,138

	Rentabilidad Nominal por amortización de deuda
	 
	1,441
	5,887
	13,810
	21,106

	TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
	596,655
	734,734
	864,357
	1,085,016
	1,464,744


 
Tabla 8.8 – Balance General 2015-2018 - Proyecto ATIX
 
8.2.1.4.- El Flujo de Caja Libre
El Flujo de Caja Libre se define como aquel saldo disponible para pagar a los accionistas y para cubrir el servicio de la deuda (intereses de la deuda + principal de la deuda) del proyecto, después de descontar las inversiones realizadas en activos fijos y en provisiones de capital de trabajo.
 
Para nuestro proyecto, tenemos:
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
	PROYECTO ATIX 
	 
	 
	 
	 
	 

	FLUJO DE CAJA LIBRE
	 
	 
	 
	 
	 

	(Expresado en Soles)
	 
	 
	 
	 
	 

	Conceptos
	2014
	2015
	2016
	2017
	2018

	Ventas Netas (Ingresos Operacionales)
	 
	937,556
	992,793
	1,314,106
	1,669,833

	Costo de Ventas
	 
	-244,796
	-259,218
	-343,113
	-435,993

	Utilidad Bruta
	 
	692,760
	733,575
	970,993
	1,233,840

	Gastos de Ventas y Distribución
	 
	-144,009
	-152,493
	-201,847
	-256,486

	Gastos de administración
	 
	-155,541
	-164,704
	-218,010
	-277,025

	Depreciación
	 
	-26,561
	-26,040
	-25,529
	-25,029

	Utilidad Operativa (EBIT)
	 
	366,649
	390,338
	525,607
	675,300

	Impuestos
	 
	-109,995
	-117,101
	-157,682
	-202,590

	NOPAT
	 
	256,654
	273,237
	367,925
	472,710

	Más Depreciación y Amortización
	 
	26,561
	26,040
	25,529
	25,029

	Menos Capital de Trabajo (provisión)
	 
	0
	0
	0
	0

	Mas Valor Residual
	 
	0
	0
	0
	808,274

	Menos Inversiones
	-596,655
	0
	0
	0
	0

	Flujo de Fondos Neto
	-596,655
	283,215
	299,277
	393,454
	1,306,013


 
Tabla 8.9: Flujo de Caja Libre 2015-2018 - Proyecto ATIX
 
 
 
 
 
 
 
 
8.2.2.- WACC
Conociendo los flujos de los fondos netos del Flujo de Caja Libre, procederemos a calcular el WACC para la posterior evaluación financiera de nuestro proyecto.
  
 
8.2.2.1.- Rentabilidad esperada de los accionistas
Sobre la base del modelo CAPM (Capital Assets Pricing Model) calcularemos el retorno esperado, o costo de oportunidad, por el monto de dinero que los inversionistas dirigirán  en el proyecto. Tenemos:
  
	CAPM = Klr +(Km - Klr ) Beta
	 
	 

	 
	 
	 

	Rendimiento bolsa de valores de NY Índice Standard & Poor´s 500 (promedio de 20 años)
	Km
	11.00%

	Rendimiento bonos del tesoro norteamericano T-Bonds (promedio de 20 años)
	Klr
	5.90%

	Beta de la  industria (promedio de los últimos cinco años)
	Beta
	1.0575

	CAPM
	 
	11.30%

	Riesgo país (promedio últimos cinco años)
	 
	1.88%

	Ks = CAPM + Riesgo páis
	 
	13.18%


 
Tabla 8.10: Costo de Oportunidad de los inversionistas - Proyecto ATIX
 
La información detallada de los índices Standard & Poor´s 500 y T-bonds, la data correspondiente al cálculo del Beta y la información correspondiente a los niveles del Riesgo-País aparecen en los anexos 10, 11 y 12, respectivamente.
 
Por lo tanto, consideraremos un 13.18% como la rentabilidad mínima esperada por parte de los inversionistas.
 
 
8.2.2.2.- Composición de la deuda – patrimonio
Como observaremos a continuación, el monto total de la inversión será financiada con un aporte del 29% por parte de los inversionistas y el saldo, mediante dos financiamientos bancarios (71% del total de la inversión requerida):
 
	Estructura de Deuda
	Monto (S/.)
	W (peso)
	 

	Préstamo Contilocal - BBVA Continental
	304,500
	72.30%
	 

	Préstamo Comercial - BBVA Continental
	116,655
	27.70%
	 

	Total Deuda
	421,155
	100.00%
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	Estructura del Patrimonio
	Montos
	W
	 

	Aportes de capital
	175,500
	100.00%
	 

	Total Patrimonio
	175,500
	100.00%
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	Estructura Deuda – Patrimonio
	Importe
	W
	 

	Deuda
	421,155
	70.59%
	 

	Patrimonio
	175,500
	29.41%
	 

	Total Deuda y Patrimonio
	596,655
	100.00%
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	Costo Promedio Ponderado Deuda
	Kd
	W
	Costo (Kd*W)

	Préstamo Contilocal
	13.61%
	72.30%
	9.84%

	Préstamo Comercial
	32.49%
	27.70%
	9.00%

	Costo Promedio Ponderado Deuda
	 
	100%
	18.84%


 
Tabla 8.11: Estructura Deuda y Patrimonio - Proyecto ATIX
 
 
 
8.2.2.3.- Cálculo del WACC
Sobre la base de las fuentes de financiamiento anteriormente señaladas, el WACC para el proyecto es como sigue:
 
	Estructura Deuda - Patrimonio (modelo CAPM)
	K
	(1 - T )
	W
	Costo (Kd x W)

	Deuda
	18.84%
	0.70
	70.59%
	9.31%

	Patrimonio
	13.18%
	 
	29.41%
	3.88%

	WACC=   Wd [Kd(1-t)] + Ws  Ks
	 
	 
	100.00%
	13.18%


 
Tabla 8.12: Componentes del WACC - Proyecto ATIX
 
8.3.- VAN –TIR del proyecto
Sobre la base de toda la información de los ítems anteriores, obtenemos los valores del VAN y TIR: 
 
	PROYECTO ATIX
	 
	 
	 
	 
	 

	FLUJO DE CAJA LIBRE
	 
	 
	 
	 
	 

	(Expresado en Soles)
	 
	 
	 
	 
	 

	Conceptos
	2014
	2015
	2016
	2017
	2018

	NOPAT
	 
	256,654
	273,237
	367,925
	472,710

	Más Depreciación y Amortización
	 
	26,561
	26,040
	25,529
	25,029

	Menos Capital de Trabajo (provisión)
	 
	0
	0
	0
	0

	Mas Valor Residual
	 
	0
	0
	0
	808,274

	Menos Inversiones
	-596,655
	0
	0
	0
	0

	Flujo de Fondos Neto
	-596,655
	283,215
	299,277
	393,454
	1,306,013

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	WACC:
	13.18%
	 
	 
	 
	 

	VAN:
	954,357
	 
	 
	 
	 

	TIR:
	59.22%
	 
	 
	 
	 


 
Tabla 8.13: VAN y TIR 2014-2018 - Proyecto ATIX
 
Los resultados obtenidos demuestran que nuestro proyecto, que se desarrollará dentro de la empresa ATIX S.A.C., ofrece una rentabilidad interna muy superior al costo promedio ponderado del financiamiento por el capital invertido.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CONCLUSIONES
 
Con la implementación del presente plan de negocio, se contará por primera vez en el Perú con una solución holística que no solo integrará la oferta de las empresas de desarrollo de software en el Perú (en especial microempresas) con clientes potenciales, sino también mejorará las competencias y capacidades las microempresas a través de la implementación de estándares con validez mundial de modo que puedan acceder a nuevas oportunidades y/o nuevos mercados. 
 
Al analizar los resultados del estudio de mercado realizado, se comprueba que en efecto existe una necesidad identificada y un público objetivo relevante, lo cual demuestra la factibilidad y viabilidad del presente plan de negocio. 
 
Los indicadores del plan financiero, evidencian la factibilidad económica de la propuesta con excelentes resultados en el primer año, ya que se alcanzará el punto de equilibrio antes del séptimo mes de operaciones y con una utilidad neta por encima de los S/. 200 mil. El proyecto presenta un excedente económico positivo, con un VAN de S/. 899,126 y un TIR que supera el costo promedio ponderado del financiamiento de la inversión. 
 
Como punto más importante, hemos identificado en el análisis integral, que el plan de negocio propuesto es escalable y adaptable a otras realidades, no solo a nivel regional (países tales como Brasil, Colombia y México, entre otros de Latinoamérica) sino también a nivel mundial (economías de países de Asia, Europa entre otras). 
Esto evidencia el potencial de crecimiento de la propuesta planteada, además porque se cumplirá un rol social en el Perú, contribuyendo a la formalización y profesionalización de las microempresas que como sabemos, son el motor de nuestra economía.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
RECOMENDACIONES
 
Para el éxito del proyecto es importante que la estrategia de comunicación sea de alto impacto para el público objetivo que hemos definido en nuestra segmentación. Nos referimos a la campaña de imagen y posicionamiento de ATIX como organización, porque es nueva y desconocida en el mercado. La experiencia de los socios, los cuales tienen un gran “Know How” y “Expertise” en el rubro, debe aprovecharse para llevar a la compañía a ser el “Top of Mind” en esta nueva categoría. Además que el modelo de negocio descrito es nuevo y está siendo creado por ATIX, por lo tanto debe ser esta empresa la que imprima el dinamismo e innove el mercado con nuevas propuestas.
 
Por otro lado, al ser un mercado donde la tecnología avanza muy rápido, ATIX debe procurar mantenerse a la vanguardia en actualizaciones tecnológicas con respecto a softwares y nuevas plataformas de interacción. 
De la misma forma es vital mantener el foco en las microempresas seleccionadas, ofreciéndoles nuestro servicio integral, para de esta forma fomentar la implementación de la Norma ISO/IEC 29110. Como comentario final, sabemos que la diferenciación de ATIX viene por las alianzas estratégicas con empresas externas; es importante mantenerlas y estrechar los vínculos con dichas empresas para garantizar nuestra ventaja competitiva. Para esto se requiere un plan integral que permita seguir trabajando con ellos a futuro, no sólo con los servicios actuales, sino también con los 
nuevos productos innovadores que puedan aparecer.

 
 
 
 
 
ANEXO 1
 
NIVELES DE INDUSTRIALIZACIÓN E INVERSIÓN EN INVESTIGACIÓN Y DESARROLLO (I&D)
 
En el siguiente cuadro se presentan los niveles de industrialización con sus ratios de producción, con la descripción de sus etapas de crecimiento, y los principales modelos ejecutados.
Niveles de Industrialización e Inversión en I&D
	 
	(US$ dólares) 
	Ratio I&D/PBI 
	Etapa de crecimiento 
	Modelo de ejecución de I&D 
	Actividades principales de la innovación 


	1a etapa de industrialización 
	Por debajo de 
US$ 400 
	Por debajo de 0.8% y 1%
	Etapa inicial de crecimiento económico 
	Dominada por el gobierno
	Introducción de tecnología e imitación


	2a etapa de industrialización 
	Entre US$ 400 y US$ 2,100 
	Entre 1% y 2%
	Etapa de arranque del crecimiento sostenido 
	Dominación dual (gobierno y empresas)
	Asimilación, absorción y mejoramiento de la innovación


	3a etapa de industrialización 
	Entre US$ 2,100 y US$ 3,360 
	Sobre 2%
	Etapa inicial de economía desarrollada 
	Dominada por empresas
	Innovación auto- sostenida


	 
	Entre US$ 3,360 y US$ 5,040 
	Sobre 2%
	Etapa avanzada de economía desarrollada 
	Dominada por empresas
	Innovación auto- sostenida



Fuente[5]: Elaboración Propia en base Ministerio de Economía y Finanzas (MEF), (2012).
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 2
 
ENCUESTAS A PEQUEÑAS ORGENIZACIONES DE DESARROLLO DE SOFTWARE
 
Parte 1. Información acerca de la utilización de estándares por las microempresas 
1.     ¿Están certificadas bajo algún estándar?
              ( ) SI (pasar a la pregunta 3)
              ( ) NO
2.     ¿Por qué su compañía no ha utilizado ningún estándar? (Favor de seleccionar tantos puntos como sea necesario)
              Falta de Apoyos               
           ( ) Dirección               
           ( ) Gobierno              
           ( ) Industria
              Falta de Recursos              
           ( ) Financieros                 
           ( ) Personal certificado
           ( )  Herramientas de T.I.
              Largo periodo de:              
           ( ) Implementación              
           ( ) Evaluación/Certificación
           ( ) Otro
 
3.     ¿Qué evaluación o certificación conoce y le gustaría implementar?
           ( ) CMMI   
           ( ) SPICE/15504   
           ( ) ISO9001:2000  
           ( ) ISO/IEC29110
           ( ) Estándar Nacional (especificar)
           ( ) Otro (especificar)
 
 
Parte 2: Información acerca de las necesidades de su Micro Empresa (VSE)
4.      ¿Qué tipo de asistencia ha buscado para reforzar la implementación de “estándares”?
              (Seleccione todos los necesarios)
              ( ) Soporte de las asociaciones de mercado o negocio
              ( ) Soporte de alguna institución educativa
              ( ) Soporte del gobierno
           ( ) Consultores - Costos cubiertos por la organización
              ( ) Otro tipo de asistencia (ONG, externos, etc.)
 
5.      ¿Qué características le gustaría ver en los “estándares” para que fueran atractivos para su empresa? (Seleccionar tantos como sea necesario)
“Estándar”
( ) Ligero                  
( ) Guías con ejemplos              
( ) Fácil de entender
( ) Uso de plantillas        
( ) Proporcionen mejora continua
Implementación con un mínimo de:              
( ) Recursos
( ) Costo
( ) Tiempo
( ) Papeleo
 
Parte 3: Información referente a la justificación del cumplimiento de estándar(es)  
6.       ¿Es importante para su Organización estar certificada o ser reconocida, como una Organización con Estándares?
( ) Si, ¿Por qué?
            ( ) No, ¿Por qué?
 
7.      ¿Si requiere de algún reconocimiento en el manejo de estándares, que tipo de reconocimiento buscaría?
( ) Por alguna Organización Internacional de Estándares (ISO u otras)
              ( ) Por el mercado o público (CMMI, etc.)
              ( ) Por una asociación (i.e. Profesional o de Negocio)
              ( ) Por Normas Técnicas del Perú
              ( ) Otra (especificar)
 
TABULACIONES
 

 
 


 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 3
 
ENCUESTA A ORGANIZACIONES CONSUMIDORAS DE SOLUCIONES DE SOFTWARE (DEMANDA)
 
1.     ¿En tu empresa cuentas con un área u organización de soporte para los servicios de T.I. (Tecnologías de la Información)?
( ) SI
( ) NO
 
2.     ¿Si tuvieras la necesidad de implementar un software, cómo lo harías?
( ) Desarrollo propio con el equipo de T.I. de la empresa
( ) Tercerizo el desarrollo
Si contestaste "tercerizo el desarrollo" puedes continuar con las siguientes preguntas, de lo contrario por favor terminar la encuesta.
 
3.     ¿Cómo contactarías a otras empresas de T.I.?
( ) Usando buscadores en la web
( ) Usando redes sociales
( ) A través de las páginas amarillas
( ) Referencias de terceros (amigos, colegas, etc.)
( ) Publicidad (radio, T.V., prensa escrita, revistas, etc.)
( ) Otros (especificar)
 
4.     Si has contratado anteriormente a una empresa de T.I. ¿Cómo calificarías tu experiencia?
( ) No he contratado
( ) Excelente
( ) Muy buena
( ) Buena
( ) Regular
( ) Mala
( ) Muy mala
 
5.     ¿Te interesaría contar con un portal web que te facilite contactar empresas que brinden servicios de T.I., en donde estas empresas sean confiables y puedan contar con certificaciones de calidad?
( ) SI
( ) NO
 
6.     ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por este servicio?
( ) Nada
( ) USD $ 10 anuales
( ) USD $ 20 anuales
( ) USD $ 30 anuales
( ) USD $ 40 anuales
 
 
 
 
 
 
 
TABULACIONES
 

 
 
 

 

 
 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
ANEXO 4
 
ESTRUCTURA TOTAL DE LA INVERSIÓN
 
	Inversión Fija
	 
	 
	 

	Inmuebles
	Unidades
	Precio Unitario (S/.)
	Monto (S/.)

	Oficina 
	1
	435,000
	435,000

	 
	 
	Total:
	435,000

	 
	 
	 
	 

	Equipos
	Unidades
	Precio Unitario (S/.)
	Monto (S/.)

	Computadora
	11
	3,540
	38,940

	Servidor (operativo)
	1
	4,425
	4,425

	Proyector
	1
	800
	800

	Equipos telefónicos
	17
	300
	5,100

	Laptop
	6
	3,540
	21,240

	Impresora
	1
	700
	700

	 
	 
	Total:
	71,205

	 
	 
	 
	 

	Mobiliario
	Unidades
	Precio Unitario (S/.)
	Monto (S/.)

	Módulo de trabajo
	17
	1,500
	25,500

	Pizarra
	4
	100
	400

	Sillas de oficina
	17
	150
	2,550

	Muebles diversos
	17
	1,000
	17,000

	 
	 
	Total:
	45,450

	 
	 
	Total Inversión Fija:
	551,655

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Capital de Trabajo
	Monto (S/.)

	 
	 
	Existencias
	5,000

	 
	 
	Disponible
	40,000

	 
	 
	Total Capital de Trabajo:
	45,000

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Inversión Total:
	596,655


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 5
 
ESTRUCTURA DEL COSTO DE VENTAS
 
	Mano de Obra Directa
	Monto Mensual (S/.)
	Monto Anual (S/.)

	Community Manager (1)
	3,000
	36,000

	Desarrollador (1)
	2,000
	24,000

	Asistentes de Soporte (4)
	1,500
	18,000

	Implementadores (5)
	7,500
	90,000

	Jefe de Proyecto (1)
	2,500
	30,000

	 
	 
	 

	Materiales Directos
	Monto Mensual (S/.)
	Monto Anual (S/.)

	Servicio de Hosting
	100
	1,200

	 
	 
	 

	Costos Indirectos de Fabricación
	Monto Mensual (S/.)
	Monto Anual (S/.)

	Energía Eléctrica (80%)
	800
	9,600

	Gastos diversos
	3,000
	36,000


 
 
              
 
 
 
ANEXO 6
 
ESTRUCTURA DEL GASTO OPERATIVO
	Gastos de Administración
	Monto Anual  (S/.)
	 
	Gastos Administrativos
	Monto Mensual (S/.)
	Monto Anual (S/.)

	Gastos de personal
	88,080
	 
	Administrador
	5,840
	70,080

	Servicios prestados por terceros
	22,800
	 
	Secretaría
	1,500
	18,000

	Cargas diversas de gestión
	36,000
	 
	Alquiler (30%)
	900
	10,800

	Capacitaciones al personal
	8,700
	 
	Energía eléctrica (20%)
	200
	2,400

	Total*:
	155,580
	 
	Servicio telefónico
	800
	9,600

	(*) No incluye depreciación
	 
	 
	Gastos diversos
	3,000
	36,000

	 
	 
	 
	Capacitaciones al personal
	725
	8,700

	Nivel de Ventas 2015 (S/.)
	937,556
	 
	 
	Total:
	155,580

	%  (Gastos de Administración / Ventas)
	16.59%
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
 
 
 
 
 
 
 
 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos de Ventas
	Monto Anual  (S/.)
	 
	Gastos de Ventas
	Monto Mensual (S/.)
	Monto Anual (S/.)

	Gastos de personal
	60,000
	 
	Supervisor de Ventas
	2,000
	24,000

	Servicios prestados por terceros
	0
	 
	Ejecutivos de Ventas (2)
	3,000
	36,000

	Cargas diversas de gestión
	84,000
	 
	Campaña publicitaria
	5,000
	60,000

	Total*:
	144,000
	 
	Gastos diversos
	2,000
	24,000

	(*) No incluye depreciación
	 
	 
	 
	Total:
	144,000

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Nivel de Ventas 2015 (S/.)
	937,556
	 
	 
	 
	 

	%  (Gastos de Ventas / Ventas)
	15.36%
	 
	 
	 
	 



 
 
 
 
 
ANEXO 7
 
DEPRECIACIÓN – MÓDULO DE INVERSIÓN
	Tipo de Inversión 
	Monto
	IGV
	Valor de Venta
	Años
	Depreciación 2015
	Depreciación 2016
	Depreciación 2017
	Depreciación 2018
	Acumulada
	Valor residual

	Edificaciones
	435,000
	66,356
	368,644
	33
	11,171
	11,171
	11,171
	11,171
	44,684
	323,960

	Maquinarias y Equipos
	71,205
	10,862
	60,343
	5
	12,069
	12,069
	12,069
	12,069
	48,276
	12,067

	Muebles, enseres y otros
	45,450
	6,933
	38,517
	10
	3,852
	3,852
	3,852
	3,852
	15,407
	23,110

	Capital de trabajo
	45,000
	0
	45,000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	45,000

	Total:
	596,655
	84,151
	512,504
	 
	 
	 
	 
	 
	108,367
	404,137

	Inversiones Adicionales - Maquinarias y equipos
	0
	0
	0
	5
	0.00
	0.00
	0
	0
	0
	0

	Inversiones Adicionales - Muebles y enseres
	0
	0
	0
	3
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00
	0.00

	Depreciación anual
	 
	 
	 
	 
	27,092
	27,092
	27,092
	27,092
	216,734
	808,274


 
 
	Rentabilidad Nominal de la Depreciación

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	2015
	2016
	2017
	2018

	Depreciación nominal
	27,092
	27,092
	27,092
	27,092

	Depreciación real (ER)
	26,561
	26,040
	25,529
	25,029

	Rentabilidad nominal anual
	531
	1,052
	1,563
	2,063

	Rentabilidad nominal acumulada (BG)
	531
	1,583
	3,146
	5,209

	Depreciación nominal acumulada(BG)
	27,092
	54,184
	81,276
	108,368


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 8
 
GASTOS FINANCIEROS – SERVICIO DE DEUDA
 
	Préstamo Contilocal
	304,500
	 
	 
	 
	 
	 

	TEA 
	13.50%
	 
	 
	 
	 
	 

	TEM (tasa efectiva mensual)
	1.0609%
	 
	 
	 
	 
	 

	Años
	4
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuotas por financiar
	45
	 
	 
	 
	 
	 

	Cargos y Comisiones
	15
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuota
	       8,545.01 
	 
	 
	 
	 
	 

	Periodos de gracia total (periodos diferidos)
	0
	 
	 
	 
	 
	 

	Periodos de gracia normal 
	3
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Periodo Mensual
	Saldo (S/.)
	Amortización (S/.)
	Interés (S/.)
	Cuota (S/.)
	Cargos y Comisiónes (S/.)
	Cuota Total (S/.)

	0
	 
	 
	 
	 
	 
	-304,500.00

	1
	  304,500.00 
	0.00
	3,230.32
	3,230.32
	15.00
	3,245.32

	2
	  304,500.00 
	0.00
	3,230.32
	3,230.32
	15.00
	3,245.32

	3
	  304,500.00 
	0.00
	3,230.32
	3,230.32
	15.00
	3,245.32

	4
	  304,500.00 
	5,314.69
	3,230.32
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	5
	  299,185.31 
	5,371.07
	3,173.94
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	6
	  293,814.24 
	5,428.05
	3,116.96
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	7
	  288,386.19 
	5,485.64
	3,059.37
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	8
	  282,900.55 
	5,543.83
	3,001.18
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	9
	  277,356.72 
	5,602.64
	2,942.37
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	10
	  271,754.08 
	5,662.08
	2,882.93
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	11
	  266,092.00 
	5,722.15
	2,822.86
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	12
	  260,369.85 
	5,782.85
	2,762.16
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	13
	  254,587.01 
	5,844.20
	2,700.81
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	14
	  248,742.81 
	5,906.20
	2,638.81
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	15
	  242,836.61 
	5,968.85
	2,576.16
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	16
	  236,867.76 
	6,032.18
	2,512.83
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	17
	  230,835.58 
	6,096.17
	2,448.84
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	18
	  224,739.41 
	6,160.84
	2,384.17
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	19
	  218,578.57 
	6,226.20
	2,318.81
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	20
	  212,352.37 
	6,292.25
	2,252.76
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	21
	  206,060.12 
	6,359.00
	2,186.01
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	22
	  199,701.12 
	6,426.46
	2,118.55
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	23
	  193,274.66 
	6,494.64
	2,050.37
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	24
	  186,780.02 
	6,563.54
	1,981.47
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	25
	  180,216.48 
	6,633.17
	1,911.84
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	26
	  173,583.31 
	6,703.53
	1,841.48
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	27
	  166,879.78 
	6,774.65
	1,770.36
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	28
	  160,105.13 
	6,846.52
	1,698.49
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	29
	  153,258.61 
	6,919.15
	1,625.86
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	30
	  146,339.47 
	6,992.55
	1,552.46
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	31
	  139,346.92 
	7,066.73
	1,478.28
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	32
	  132,280.19 
	7,141.70
	1,403.31
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	33
	  125,138.49 
	7,217.47
	1,327.54
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	34
	  117,921.02 
	7,294.03
	1,250.98
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	35
	  110,626.99 
	7,371.41
	1,173.60
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	36
	  103,255.58 
	7,449.61
	1,095.40
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	37
	     95,805.97 
	7,528.64
	1,016.37
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	38
	     88,277.33 
	7,608.51
	936.50
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	39
	     80,668.82 
	7,689.23
	855.78
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	40
	     72,979.59 
	7,770.80
	774.21
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	41
	     65,208.79 
	7,853.24
	691.77
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	42
	     57,355.55 
	7,936.55
	608.46
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	43
	     49,419.00 
	8,020.74
	524.27
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	44
	     41,398.26 
	8,105.83
	439.18
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	45
	     33,292.43 
	8,191.82
	353.19
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	46
	     25,100.61 
	8,278.73
	266.28
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	47
	     16,821.88 
	8,366.55
	178.46
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	48
	       8,455.34 
	8,455.31
	89.70
	8,545.01
	15.00
	8,560.01

	 
	 
	 
	 
	 
	TIR Mensual
	1.0688%

	 
	 
	 
	 
	 
	TIR Anual
	13.61%

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Préstamo Comercial
	116,655
	 
	 
	 
	 
	 

	TEA 
	32.00%
	 
	 
	 
	 
	 

	TEM (tasa efectiva mensual)
	2.3406%
	 
	 
	 
	 
	 

	Años
	3
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuotas por financiar
	33
	 
	 
	 
	 
	 

	Cargos y Comisiones
	25
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuota
	       5,113.46 
	 
	 
	 
	 
	 

	Periodos de gracia total (periodos diferidos)
	0
	 
	 
	 
	 
	 

	Periodos de gracia normal 
	3
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Periodo Mensual
	Saldo (S/.)
	Amortización (S/.)
	Interés (S/.)
	Cuota (S/.)
	Cargos y Comisiónes (S/.)
	Cuota Total (S/.)

	0
	 
	 
	 
	 
	 
	-116,655.00

	1
	  116,655.00 
	0.00
	2,730.39
	2,730.39
	25.00
	2,755.39

	2
	  116,655.00 
	0.00
	2,730.39
	2,730.39
	25.00
	2,755.39

	3
	  116,655.00 
	0.00
	2,730.39
	2,730.39
	25.00
	2,755.39

	4
	  116,655.00 
	2,383.07
	2,730.39
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	5
	  114,271.93 
	2,438.85
	2,674.61
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	6
	  111,833.08 
	2,495.93
	2,617.53
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	7
	  109,337.15 
	2,554.35
	2,559.11
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	8
	  106,782.80 
	2,614.13
	2,499.33
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	9
	  104,168.67 
	2,675.32
	2,438.14
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	10
	  101,493.36 
	2,737.94
	2,375.52
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	11
	     98,755.42 
	2,802.02
	2,311.44
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	12
	     95,953.40 
	2,867.60
	2,245.86
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	13
	     93,085.80 
	2,934.72
	2,178.74
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	14
	     90,151.08 
	3,003.41
	2,110.05
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	15
	     87,147.67 
	3,073.71
	2,039.75
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	16
	     84,073.96 
	3,145.65
	1,967.81
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	17
	     80,928.31 
	3,219.28
	1,894.18
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	18
	     77,709.03 
	3,294.63
	1,818.83
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	19
	     74,414.40 
	3,371.74
	1,741.72
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	20
	     71,042.66 
	3,450.66
	1,662.80
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	21
	     67,592.01 
	3,531.42
	1,582.04
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	22
	     64,060.59 
	3,614.08
	1,499.38
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	23
	     60,446.51 
	3,698.67
	1,414.79
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	24
	     56,747.84 
	3,785.24
	1,328.22
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	25
	     52,962.60 
	3,873.83
	1,239.63
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	26
	     49,088.77 
	3,964.50
	1,148.96
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	27
	     45,124.27 
	4,057.30
	1,056.16
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	28
	     41,066.97 
	4,152.26
	961.20
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	29
	     36,914.71 
	4,249.45
	864.01
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	30
	     32,665.26 
	4,348.91
	764.55
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	31
	     28,316.36 
	4,450.70
	662.76
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	32
	     23,865.66 
	4,554.87
	558.59
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	33
	     19,310.79 
	4,661.48
	451.98
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	34
	     14,649.31 
	4,770.58
	342.88
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	35
	       9,878.73 
	4,882.24
	231.22
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	36
	       4,996.49 
	4,996.51
	116.95
	5,113.46
	25.00
	5,138.46

	 
	 
	 
	 
	 
	TIR Mensual
	2.3720%

	 
	 
	 
	 
	 
	TIR Anual
	32.49%

	 
 
 
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Financiamiento
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Préstamo Contilocal
	2015
	2016
	2017
	2018
	 
	 

	Intereses
	36,683.05
	28,169.59
	18,129.60
	6,734.17
	 
	 

	Cargo y comisiones
	180.00
	180.00
	180.00
	180.00
	 
	 

	Subtotal
	36,863.05
	28,349.59
	18,309.60
	6,914.17
	 
	 

	Préstamo Comercial
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Intereses
	30,643.10
	21,238.31
	8,398.89
	0
	 
	 

	Cargo y comisiones
	300.00
	300.00
	300.00
	0
	 
	 

	Subtotal
	30,943.10
	21,538.31
	8,698.89
	0.00
	 
	 

	Total Gastos Financieros
	67,806.15
	49,887.90
	27,008.49
	6,914.17
	 
	 


 
 
	Gastos Financieros ajustados por Inflación

	 
	2015
	2016
	2017
	2018

	Saldo inicial de deuda
	421,155
	347,673
	233,179
	95,806

	Amortización
	73,482
	114,494
	137,373
	95,806

	Saldo final de deuda
	347,673
	233,179
	95,806
	0

	Gastos financieros nominal anual
	67,806
	49,888
	27,008
	6,914

	Gastos financieros real anual
	66,477
	47,951
	25,451
	6,388



 
 
 
 
 
ANEXO 9
 
AMORTIZACIÓN DE LA DEUDA
 
 
	Rentabilidad Nominal de la Amortización
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	Conceptos
	2015
	2016
	2017
	2018

	Saldo Inicial de Deuda
	421,155
	347,673
	233,179
	95,806

	Amortización
	73,482
	114,494
	137,373
	95,806

	Amortización real de la deuda
	72,041
	110,048
	129,450
	88,510

	Rentabilidad Nominal anual
	1,441
	4,446
	7,923
	7,296

	Rentabilidad Nominal acumulada
	1,441
	5,887
	13,810
	21,106


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 10
 
ÍNDICE ESTÁNDAR & POOR´S 500 – T-BONDS
 
	 
	Annual Returns on Investments in

	Year
	S&P 500
	3-month T.Bill
	10-year T. Bond

	1990
	-3.06%
	7.55%
	6.24%

	1991
	30.23%
	5.61%
	15.00%

	1992
	7.49%
	3.41%
	9.36%

	1993
	9.97%
	2.98%
	14.21%

	1994
	1.33%
	3.99%
	-8.04%

	1995
	37.20%
	5.52%
	23.48%

	1996
	22.68%
	5.02%
	1.43%

	1997
	33.10%
	5.05%
	9.94%

	1998
	28.34%
	4.73%
	14.92%

	1999
	20.89%
	4.51%
	-8.25%

	2000
	-9.03%
	5.76%
	16.66%

	2001
	-11.85%
	3.67%
	5.57%

	2002
	-21.97%
	1.66%
	15.12%

	2003
	28.36%
	1.03%
	0.38%

	2004
	10.74%
	1.23%
	4.49%

	2005
	4.83%
	3.01%
	2.87%

	2006
	15.61%
	4.68%
	1.96%

	2007
	5.48%
	4.64%
	10.21%

	2008
	-36.55%
	1.59%
	20.10%

	2009
	25.94%
	0.14%
	-11.12%

	2010
	14.82%
	0.13%
	8.46%

	2011
	2.10%
	0.03%
	16.04%

	2012
	15.89%
	0.05%
	2.97%

	2013
	32.15%
	0.07%
	-9.10%


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 11
 
BETA (APALANCADO) DEL PROYECTO
 
	AÑO 2013
	 
	 
	 
	 
	 

	Industry Name
	Average Unlevered Beta
	Average Levered Beta
	Average correlation
	Total Unlevered Beta
	Total Levered Beta

	Advertising
	1.26
	1.26
	16.03%
	7.84
	7.84

	Aerospace/Defense
	0.92
	0.97
	15.51%
	5.96
	6.27

	Air Transport
	0.58
	1.12
	20.61%
	2.83
	5.42

	Apparel
	0.78
	0.90
	13.16%
	5.94
	6.80

	Auto & Truck
	1.11
	1.20
	19.76%
	5.59
	6.08

	Auto Parts
	1.03
	1.12
	16.49%
	6.27
	6.77

	Bank
	0.63
	0.90
	21.62%
	2.93
	4.17

	Banks (Regional)
	0.44
	0.82
	19.74%
	2.24
	4.16

	Beverage 
	0.76
	0.82
	14.54%
	5.25
	5.62

	Beverage (Alcoholic)
	0.90
	0.85
	12.27%
	7.30
	6.90

	Biotechnology
	1.03
	1.01
	12.66%
	8.13
	7.99

	Broadcasting
	1.33
	1.43
	18.67%
	7.10
	7.65

	Brokerage & Investment Banking
	0.71
	1.06
	16.06%
	4.42
	6.61

	Building Materials
	0.75
	0.89
	14.45%
	5.20
	6.13

	Business & Consumer Services
	0.91
	0.92
	13.61%
	6.68
	6.79

	Cable TV
	1.09
	1.16
	16.23%
	6.75
	7.15

	Chemical (Basic)
	0.93
	0.99
	15.86%
	5.84
	6.24

	Chemical (Diversified)
	0.90
	1.10
	15.24%
	5.92
	7.19

	Chemical (Specialty)
	0.79
	0.97
	14.80%
	5.33
	6.58

	Coal & Related Energy
	1.28
	1.51
	19.81%
	6.46
	7.64

	Computer Services
	0.99
	1.01
	14.21%
	6.93
	7.08

	Computer Software
	1.23
	1.19
	13.29%
	9.26
	8.97

	Computers/Peripherals
	1.13
	1.09
	15.91%
	7.12
	6.86

	Construction
	0.64
	0.83
	15.88%
	4.05
	5.21

	Diversified
	0.60
	0.83
	17.25%
	3.48
	4.82

	Educational Services
	0.90
	0.98
	15.05%
	5.99
	6.52

	Electrical Equipment
	0.99
	1.07
	15.08%
	6.60
	7.07

	Electronics
	1.10
	1.17
	16.77%
	6.56
	6.96

	Electronics (Consumer & Office)
	0.96
	1.12
	15.22%
	6.28
	7.38

	Engineering
	0.85
	1.27
	17.10%
	4.96
	7.43

	Entertainment
	1.08
	1.18
	13.68%
	7.93
	8.60

	Environmental & Waste Services
	1.21
	1.29
	12.34%
	9.82
	10.46

	Farming/Agriculture
	0.68
	0.84
	13.71%
	4.99
	6.15

	Financial Svcs.
	0.55
	0.91
	15.96%
	3.45
	5.68

	Financial Svcs. (Non-bank & Insurance)
	0.52
	0.86
	13.29%
	3.94
	6.51


 
	AÑO 2012
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Industry Name
	Number of Firms
	Average Beta
	Market D/E Ratio
	Tax Rate
	Unlevered Beta
	Cash/Firm Value
	Unlevered Beta corrected for cash

	Advertising
	32
	1.68
	40.84%
	16.02%
	1.25
	13.12%
	1.44

	Aerospace/Defense
	66
	0.98
	26.64%
	20.08%
	0.81
	11.74%
	0.92

	Air Transport
	36
	1.03
	59.08%
	21.35%
	0.70
	14.13%
	0.82

	Apparel
	54
	1.36
	13.77%
	18.57%
	1.23
	5.13%
	1.29

	Auto Parts
	54
	1.76
	24.37%
	18.77%
	1.47
	11.65%
	1.66

	Automotive
	12
	1.73
	103.42%
	16.24%
	0.93
	16.84%
	1.11

	Bank
	416
	0.77
	128.23%
	16.39%
	0.37
	16.43%
	0.45

	Bank (Midwest)
	68
	0.89
	49.85%
	20.99%
	0.64
	15.03%
	0.76

	Beverage
	35
	0.95
	22.29%
	18.82%
	0.80
	4.33%
	0.84

	Biotechnology
	214
	1.23
	15.92%
	2.98%
	1.07
	18.10%
	1.30

	Building Materials
	43
	1.57
	65.24%
	9.48%
	0.99
	6.18%
	1.05

	Cable TV
	20
	1.40
	66.11%
	21.23%
	0.92
	3.61%
	0.96

	Chemical (Basic)
	18
	1.37
	24.73%
	21.89%
	1.15
	7.52%
	1.24

	Chemical (Diversified)
	33
	1.55
	16.69%
	19.75%
	1.37
	6.96%
	1.47

	Chemical (Specialty)
	70
	1.18
	20.53%
	15.35%
	1.00
	4.58%
	1.05

	Coal
	20
	1.47
	68.38%
	11.27%
	0.91
	7.67%
	0.99

	Computer Software
	191
	0.98
	6.55%
	12.43%
	0.92
	16.59%
	1.11

	Computers/Peripherals
	81
	1.37
	9.70%
	10.01%
	1.26
	9.78%
	1.39

	Diversified Co.
	113
	1.22
	78.69%
	17.18%
	0.74
	14.07%
	0.86

	Drug
	223
	1.08
	14.79%
	5.14%
	0.94
	8.25%
	1.03

	E-Commerce
	64
	1.05
	6.74%
	10.52%
	0.99
	9.21%
	1.09

	Educational Services
	33
	0.91
	24.73%
	21.72%
	0.76
	30.24%
	1.09

	Electric Util. (Central)
	20
	0.57
	85.00%
	30.12%
	0.36
	1.03%
	0.36

	Electric Utility (East)
	17
	0.43
	67.90%
	33.49%
	0.29
	1.81%
	0.30

	Electric Utility (West)
	15
	0.58
	81.37%
	29.09%
	0.37
	1.88%
	0.38

	Electrical Equipment
	64
	1.43
	12.28%
	16.15%
	1.29
	10.95%
	1.45

	Electronics
	123
	1.22
	22.46%
	11.31%
	1.01
	13.01%
	1.17

	Engineering & Const
	30
	1.28
	13.23%
	25.00%
	1.17
	16.52%
	1.40

	Entertainment
	76
	1.60
	33.87%
	12.56%
	1.24
	5.81%
	1.31

	Entertainment Tech
	42
	1.11
	11.54%
	11.01%
	1.01
	24.21%
	1.33


 
 
	AÑO 2011
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Industry Name
	Number of Firms
	Average Beta
	Market D/E Ratio
	Tax Rate
	Unlevered Beta
	Cash/Firm Value
	Unlevered Beta corrected for cash

	Advertising
	31
	2.02
	43.26%
	10.73%
	1.46
	16.60%
	1.75

	Aerospace/Defense
	64
	1.10
	25.66%
	20.72%
	0.91
	11.84%
	1.03

	Air Transport
	36
	1.21
	24.32%
	20.54%
	1.02
	7.61%
	1.10

	Apparel
	57
	1.30
	18.38%
	16.08%
	1.13
	7.89%
	1.22

	Auto Parts
	51
	1.70
	27.65%
	18.99%
	1.39
	12.46%
	1.59

	Automotive
	12
	1.59
	134.57%
	24.07%
	0.79
	17.77%
	0.96

	Bank
	426
	0.77
	156.11%
	15.97%
	0.33
	11.41%
	0.38

	Bank (Midwest)
	45
	0.93
	59.52%
	17.77%
	0.63
	14.13%
	0.73

	Beverage
	34
	0.88
	26.52%
	19.14%
	0.73
	5.09%
	0.77

	Biotechnology
	158
	1.03
	13.48%
	2.49%
	0.91
	21.45%
	1.16

	Building Materials
	45
	1.50
	94.33%
	11.17%
	0.82
	7.75%
	0.89

	Cable TV
	21
	1.37
	68.06%
	27.35%
	0.92
	6.13%
	0.98

	Chemical (Basic)
	16
	1.36
	27.35%
	20.90%
	1.12
	9.66%
	1.24

	Chemical (Diversified)
	31
	1.51
	22.37%
	21.73%
	1.29
	7.42%
	1.39

	Chemical (Specialty)
	70
	1.28
	21.15%
	17.58%
	1.09
	5.29%
	1.15

	Coal
	20
	1.53
	28.90%
	12.75%
	1.22
	7.66%
	1.32

	Computer Software
	184
	1.04
	7.49%
	12.27%
	0.98
	17.16%
	1.18

	Computers/Peripherals
	87
	1.30
	10.23%
	11.77%
	1.19
	10.67%
	1.33

	Diversified Co.
	107
	1.14
	102.24%
	15.55%
	0.61
	14.29%
	0.71

	Drug
	279
	1.12
	15.46%
	5.36%
	0.98
	9.18%
	1.08

	E-Commerce
	57
	1.03
	6.40%
	12.33%
	0.97
	10.22%
	1.08

	Educational Services
	34
	0.83
	12.33%
	25.17%
	0.76
	16.55%
	0.92

	Electric Util. (Central)
	21
	0.75
	86.16%
	31.82%
	0.47
	1.71%
	0.48

	Electric Utility (East)
	21
	0.70
	66.16%
	33.14%
	0.48
	2.09%
	0.49

	Electric Utility (West)
	14
	0.75
	84.54%
	31.30%
	0.47
	2.57%
	0.49

	Electrical Equipment
	68
	1.33
	12.66%
	17.02%
	1.20
	11.32%
	1.35

	Electronics
	139
	1.07
	22.33%
	10.36%
	0.89
	17.78%
	1.08

	Engineering & Const
	25
	1.22
	11.99%
	26.26%
	1.12
	19.03%
	1.39

	Entertainment
	77
	1.63
	40.99%
	15.38%
	1.21
	7.86%
	1.31

	Entertainment Tech
	40
	1.23
	9.76%
	11.59%
	1.14
	23.34%
	1.48


 
 
	AÑO 2010
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Industry Name
	Number of Firms
	Average Beta
	Market D/E Ratio
	Tax Rate
	Unlevered Beta
	Cash/Firm Value
	Unlevered Beta corrected for cash

	Advertising
	27
	1.81
	33.96%
	11.12%
	1.39
	12.40%
	1.59

	Aerospace/Defense
	62
	1.15
	25.03%
	20.94%
	0.96
	11.51%
	1.08

	Air Transport
	39
	1.21
	54.11%
	21.34%
	0.85
	10.92%
	0.95

	Apparel
	48
	1.35
	15.80%
	20.86%
	1.20
	9.14%
	1.32

	Auto Parts
	46
	1.78
	22.85%
	12.90%
	1.48
	7.41%
	1.60

	Automotive
	18
	1.53
	107.87%
	21.57%
	0.83
	15.58%
	0.98

	Bank
	417
	0.74
	171.72%
	13.93%
	0.30
	11.35%
	0.34

	Bank (Canadian)
	7
	0.86
	13.77%
	20.27%
	0.78
	7.10%
	0.84

	Bank (Midwest)
	40
	0.96
	69.03%
	18.02%
	0.61
	9.49%
	0.68

	Beverage
	33
	0.92
	13.24%
	18.90%
	0.83
	4.66%
	0.87

	Biotechnology
	119
	1.13
	13.36%
	5.34%
	1.01
	18.57%
	1.24

	Building Materials
	46
	1.32
	67.98%
	11.94%
	0.83
	8.22%
	0.90

	Cable TV
	23
	1.46
	68.41%
	21.87%
	0.95
	3.23%
	0.98

	Canadian Energy
	10
	1.14
	28.44%
	10.36%
	0.91
	3.24%
	0.94

	Chemical (Basic)
	16
	1.29
	21.97%
	22.66%
	1.10
	6.16%
	1.17

	Chemical (Diversified)
	30
	1.53
	21.18%
	23.59%
	1.32
	7.36%
	1.43

	Chemical (Specialty)
	82
	1.37
	23.28%
	14.67%
	1.15
	4.65%
	1.20

	Coal
	25
	1.59
	16.16%
	13.17%
	1.39
	3.74%
	1.45

	Computer Software/Svcs
	246
	1.06
	5.20%
	13.81%
	1.01
	11.13%
	1.14

	Computers/Peripherals
	100
	1.28
	8.93%
	8.78%
	1.18
	11.19%
	1.33

	Diversified Co.
	110
	1.22
	95.68%
	17.07%
	0.68
	14.22%
	0.79

	Drug
	300
	1.11
	16.23%
	6.66%
	0.97
	10.43%
	1.08

	E-Commerce
	51
	1.14
	4.85%
	16.78%
	1.09
	9.31%
	1.21

	Educational Services
	36
	0.81
	9.67%
	27.10%
	0.76
	13.24%
	0.87

	Electric Util. (Central)
	23
	0.78
	96.84%
	25.40%
	0.45
	2.35%
	0.46

	Electric Utility (East)
	24
	0.73
	75.73%
	30.40%
	0.48
	2.83%
	0.49

	Electric Utility (West)
	14
	0.75
	83.18%
	31.47%
	0.48
	2.60%
	0.49

	Electrical Equipment
	78
	1.32
	10.45%
	15.37%
	1.21
	7.51%
	1.31

	Electronics
	157
	1.12
	17.02%
	12.73%
	0.98
	15.55%
	1.16

	Engineering & Const
	17
	1.65
	7.93%
	28.52%
	1.56
	15.56%
	1.85

	Entertainment
	74
	1.73
	32.00%
	14.38%
	1.36
	6.74%
	1.45

	 
 
 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	AÑO 2009
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Industry Name
	Number of Firms
	Average Beta
	Market D/E Ratio
	Tax Rate
	Unlevered Beta
	Cash/Firm Value
	Unlevered Beta corrected for cash

	Advertising
	36
	1.60
	72.76%
	13.01%
	0.98
	11.92%
	1.12

	Aerospace/Defense
	67
	1.19
	22.94%
	20.05%
	1.00
	7.90%
	1.09

	Air Transport
	44
	1.06
	70.74%
	17.63%
	0.67
	11.84%
	0.76

	Apparel
	56
	1.30
	23.61%
	16.54%
	1.09
	6.95%
	1.17

	Auto & Truck
	22
	1.72
	154.47%
	13.25%
	0.74
	11.75%
	0.83

	Auto Parts
	54
	1.75
	51.24%
	12.09%
	1.21
	12.38%
	1.38

	Bank
	481
	0.75
	198.22%
	17.50%
	0.28
	10.36%
	0.32

	Bank (Canadian)
	7
	0.86
	16.44%
	14.94%
	0.76
	7.37%
	0.82

	Bank (Midwest)
	39
	0.96
	110.54%
	20.65%
	0.51
	9.63%
	0.57

	Beverage
	41
	1.04
	16.92%
	12.12%
	0.90
	3.20%
	0.93

	Biotechnology
	121
	1.10
	14.78%
	4.46%
	0.96
	14.59%
	1.12

	Building Materials
	53
	1.45
	83.80%
	14.56%
	0.84
	5.48%
	0.89

	Cable TV
	24
	1.69
	85.22%
	21.86%
	1.02
	4.02%
	1.06

	Canadian Energy
	10
	1.18
	30.86%
	26.99%
	0.96
	2.32%
	0.98

	Chemical (Basic)
	17
	1.27
	20.37%
	21.59%
	1.10
	6.74%
	1.18

	Chemical (Diversified)
	31
	1.37
	19.85%
	20.84%
	1.19
	4.73%
	1.25

	Chemical (Specialty)
	97
	1.29
	29.01%
	12.86%
	1.03
	4.17%
	1.08

	Coal
	21
	1.67
	23.68%
	13.15%
	1.39
	4.31%
	1.45

	Computer Software/Svcs
	333
	1.02
	5.61%
	10.12%
	0.97
	10.34%
	1.08

	Computers/Peripherals
	129
	1.29
	10.93%
	8.65%
	1.17
	12.20%
	1.33

	Diversified Co.
	121
	1.20
	138.78%
	18.93%
	0.57
	11.12%
	0.64

	Drug
	337
	1.11
	12.58%
	5.62%
	0.99
	7.79%
	1.07

	E-Commerce
	56
	1.18
	8.74%
	13.50%
	1.09
	11.63%
	1.24

	Educational Services
	38
	0.75
	7.21%
	24.06%
	0.71
	8.58%
	0.78

	Electric Util. (Central)
	23
	0.79
	102.89%
	32.27%
	0.47
	2.31%
	0.48

	Electric Utility (East)
	24
	0.73
	75.74%
	33.77%
	0.49
	1.70%
	0.50

	Electric Utility (West)
	14
	0.75
	89.99%
	32.45%
	0.47
	4.25%
	0.49

	Electrical Equipment
	87
	1.41
	16.91%
	14.07%
	1.23
	7.16%
	1.33

	Electronics
	183
	1.16
	26.37%
	10.63%
	0.94
	14.90%
	1.10

	Entertainment
	95
	1.81
	56.83%
	11.78%
	1.21
	6.56%
	1.29

	Entertainment Tech
	35
	1.32
	11.72%
	6.28%
	1.19
	22.36%
	1.53


 
 
 
Resumen:
 
	Industria de Desarrollo de Software 
	 

	AÑO
	Beta Apalancado

	2009
	1.0195

	2010
	1.0573

	2011
	1.0436

	2012
	0.9756

	2013
	1.1913

	Promedio:
	1.0575


 

 
 
 
 
 
ANEXO 12
 
RIESGO - PAÍS
	CUADRO 37
	INDICADORES DE RIESGO PARA PAÍSES EMERGENTES: Índice de Bonos de Mercados Emergentes (EMBIG)      1/
	 

	 
	DIFERENCIAL DE RENDIMIENTOS CONTRA BONOS DEL TESORO DE ESTADOS UNIDOS DE AMÉRICA (EUA)      2/    (En puntos básicos)   3/

	 
	RISK INDICATORS FOR EMERGING COUNTRIES: Emerging Market Bond Index (EMBIG)   1/    Stripped Spread     2/   (In basis points)       3/

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
 
 
 
 
	 
	 
	 
	 
	 

	Fecha
	Diferencial de rendimientos del índice de bonos de mercados emergentes (EMBIG) / Emerging Market Bond Index (EMBIG) Stripped Spread
	 
	LATIN EMBIG Países Latinoamericanos / Latin Countries
	EMBIG Países Emergentes / Emerging Countries

	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Perú  
	Argentina
	Brasil
	Chile
	Colombia
	Ecuador
	México
	Venezuela
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2009
	292
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ene. 
	460
	1574
	429
	383
	502
	3901
	422
	1706
	 
	718
	691

	Feb.
	419
	1645
	427
	371
	478
	3633
	433
	1745
	 
	711
	678

	Mar. 
	409
	1863
	433
	319
	483
	3534
	449
	1595
	 
	704
	676

	Abr. 
	360
	1786
	382
	303
	417
	3417
	370
	1378
	 
	624
	584

	May. 
	292
	#N/A
	#N/A
	249
	#N/A
	#N/A
	#N/A
	#N/A
	 
	#N/A
	#N/A

	Jun. 
	258
	1139
	279
	172
	298
	2727
	272
	1173
	 
	484
	437

	Jul. 
	274
	1039
	268
	163
	297
	1264
	262
	1209
	 
	452
	420

	Ago.
	240
	900
	253
	135
	261
	1131
	237
	1037
	 
	408
	376

	Set. 
	225
	821
	240
	143
	249
	1020
	238
	939
	 
	386
	352

	Oct. 
	197
	709
	227
	138
	220
	853
	224
	950
	 
	365
	322

	Nov.
	191
	726
	220
	130
	215
	822
	211
	1062
	 
	369
	326

	Dic.
	179
	720
	202
	111
	#N/A
	#N/A
	202
	1125
	 
	#N/A
	310

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2010
	172
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ene. 
	180
	712
	206
	108
	211
	758
	195
	933
	 
	355
	301

	Feb. 
	200
	790
	221
	132
	235
	811
	204
	985
	 
	376
	320

	Mar.
	158
	705
	187
	128
	189
	822
	169
	913
	 
	331
	276

	Abr.
	144
	630
	177
	111
	173
	816
	161
	851
	 
	310
	255

	May.
	201
	766
	224
	140
	231
	899
	211
	1096
	 
	383
	324

	Jun.
	207
	805
	235
	154
	223
	965
	208
	1225
	 
	401
	342

	Jul.
	186
	765
	222
	138
	198
	1015
	200
	1188
	 
	388
	330

	Ago. 
	157
	714
	204
	133
	166
	1036
	179
	1140
	 
	362
	304

	Set.
	168
	704
	208
	133
	176
	1036
	199
	1222
	 
	373
	309

	Oct.
	156
	614
	184
	133
	158
	1016
	183
	1133
	 
	345
	287

	Nov.
	151
	547
	177
	124
	152
	998
	166
	1149
	 
	346
	283

	Dic.
	157
	521
	178
	116
	161
	928
	163
	1132
	 
	350
	283

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2011
	191
	687
	195
	139
	168
	823
	186
	1212
	 
	404
	342

	Dic.
	217
	927
	222
	161
	188
	842
	220
	1261
	 
	454
	415

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2012
	157
	988
	183
	151
	148
	814
	188
	1011
	 
	393
	342

	Ene.
	219
	851
	222
	164
	197
	805
	229
	1207
	 
	460
	421

	Feb.
	200
	822
	204
	158
	176
	790
	208
	1037
	 
	415
	379

	Mar.
	166
	823
	179
	150
	149
	803
	190
	911
	 
	372
	337

	Abr.
	164
	967
	186
	159
	147
	805
	190
	984
	 
	392
	354

	May.
	180
	1089
	212
	168
	173
	850
	211
	1072
	 
	425
	382

	Jun.
	188
	1129
	219
	177
	173
	890
	220
	1145
	 
	444
	395

	Jul.
	163
	1090
	202
	168
	151
	857
	188
	1108
	 
	416
	360

	Ago.
	133
	1039
	170
	142
	129
	805
	169
	1013
	 
	375
	320

	Set.
	124
	924
	161
	138
	127
	753
	167
	971
	 
	360
	301

	Oct.
	108
	893
	146
	127
	111
	766
	155
	948
	 
	353
	288

	Nov.
	123
	1195
	152
	137
	123
	815
	168
	940
	 
	367
	295

	Dic.
	117
	1035
	145
	122
	116
	827
	161
	796
	 
	333
	273

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2013
	159
	1067
	209
	154
	158
	637
	189
	926
	 
	379
	318

	Ene. 
	110
	1058
	143
	115
	113
	728
	154
	754
	 
	320
	260

	Feb.
	127
	1114
	162
	133
	131
	704
	170
	728
	 
	330
	278

	Mar.
	140
	1207
	180
	145
	142
	700
	177
	771
	 
	346
	291

	Abr.
	133
	1223
	177
	144
	132
	678
	169
	815
	 
	347
	294

	May.
	133
	1174
	178
	137
	135
	638
	168
	828
	 
	347
	285

	Jun.
	180
	1204
	234
	177
	180
	643
	213
	994
	 
	414
	345

	Jul.
	175
	1138
	232
	169
	169
	644
	201
	967
	 
	404
	338

	Aug. 
	191
	1068
	243
	171
	183
	631
	206
	956
	 
	408
	351

	Set.
	182
	1064
	234
	173
	181
	646
	202
	956
	 
	404
	350

	Oct.
	173
	928
	227
	162
	172
	568
	200
	1036
	 
	401
	338

	Nov.
	182
	823
	246
	164
	182
	530
	209
	1157
	 
	418
	348

	Dic.
	177
	804
	246
	159
	178
	532
	193
	1156
	 
	408
	340

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2014
	160
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ene.
	177
	932
	256
	155
	183
	571
	197
	1236
	 
	425
	347

	Feb.
	183
	971
	258
	159
	189
	610
	196
	1387
	 
	456
	368

	Mar.
	167
	880
	239
	149
	177
	549
	188
	1200
	 
	408
	341

	Abr.
	154
	788
	225
	138
	162
	455
	178
	1043
	 
	372
	316

	May.
	149
	798
	214
	136
	154
	354
	172
	1040
	 
	365
	304

	Jun.
	145
	763
	209
	122
	144
	370
	160
	954
	 
	343
	282

	Jul 1 - 22
	146
	651
	213
	124
	147
	423
	164
	912
	 
	336
	281

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Nota: Var. %
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Anual
	-16.6
	-42.8
	-8.2
	-26.4
	-13.1
	-34.4
	-18.4
	-5.7
	 
	-17.0
	-16.6

	Acumulada
	-17.6
	-19.0
	-13.1
	-21.6
	-17.4
	-20.5
	-14.9
	-21.1
	 
	-17.8
	-17.3

	Mensual
	0.4
	-14.7
	2.1
	1.7
	1.8
	14.1
	2.3
	-4.4
	 
	-2.2
	-0.1


 
 
 

 
 
 
 
 
SIGLARIO
 
INEI              Instituto Nacional de Estadística e Informática
CMMI              Capability Maturity Model Integration
CMMI-DEV              CMMI para Desarrollo
GP              Gestión de Proyectos
IEC              International Electrotechnical Commission
INDECOPI              Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Protección de la Propiedad Intelectual
IS              Estándar internacional (International Standard)
TR              Reporte Técnico (Technical Report)
ISO               International Organization for Standardization
MYPE              Micro y Pequeña Empresa
ONTSI              Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de las SI
OPSSI              Observatorio Permanente de la Industria del Software y Servicios Informáticos
OSCE              Organización Supervisor de las Contrataciones del Estado
PD              Paquete de Despliegue
PDs              Paquetes de Despliegue
PO              Pequeña Organización
POs               Pequeñas Organizaciones
PROMPERU              Comisión de Promoción del Perú para la Exportación y el Turismo
TDR              Términos de Referencia
TI              Tecnologías de Información
WG 24              Working Group 24
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
GLOSARIO
 
Actividad: Conjunto de tareas pertenecientes a un proceso.
 
Ciclo de vida del Software: Espacio de tiempo desde que se concibe la idea de un software hasta que es entregado, pasando por etapas de planificación, análisis, desarrollo y pruebas.
 
CMMI: Marco de referencia que busca la mejora de los procesos de una organización mediante evaluación de los mismos y su calificación, en base a su capacidad y madurez del proceso.
 
Consultora de Software: Empresa u organización que brinda servicios de planificación, desarrollo y entrega de proyectos software.
 
Estándar de calidad: Requerimientos desarrollados y usados para recetar enfoques consistentes de desarrollo de Software. Se enfocan en ambos aspectos de procesos y productos.
Grupo Genérico: Único grupo propuesto por el estándar ISO/IEC 29110 hasta la fecha, el cual busca agrupar a la mayoría de Pequeñas Organizaciones para aplicar al estándar.
 
Hardware: Parte física de un computador o dispositivo con el que interactúa una persona.
 
Micro y Pequeña Empresa: Entidades económicas que desarrollan actividades de extracción, transformación, producción, comercialización de bienes o prestación de servicios y se caracterizan por su escaso número de empleados.
 
netcenter4vse: Red de centros de soporte para las Pequeñas Organizaciones de Sistemas y Software a nivel mundial.
 
Paquete de Despliegue: Grupo de artefactos que permiten la implementación de un conjunto de prácticas de un marco de trabajo en una pequeña organización.
 
Pequeña Organización: Entidad (empresa, organización, departamento o proyecto) conformada por hasta 25 personas.
 
Perfil Básico: Guía dedicada a una pequeña organización que indica cuáles buenas prácticas se necesita para desarrollar Software de calidad.
 
Proceso de Software: Conjunto de actividades relacionadas que conllevan a la producción de un producto Software.
 
Producto: Artefactos obligatorios definidos por el estándar ISO/IEC 29110.
 
Stakeholders: Personas involucradas en el proyecto ya sea como cliente, usuarios líderes, gestores de proyectos, entre otros.
 
Tarea: Acción permisible cuyo objetivo es contribuir al cumplimiento de uno más de un resultado de un proceso.
 
Working Group 24: Grupo ISO que desarrolló y propuso el estándar ISO/IEC 29110.
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Recomendacién
Para quien pueda interesar,

Por la presente, confirmo que los sevicios profesionales prestados por la empresa GRafP
‘Technologies fueron muy apreciados por el nivel de profesionalismo, calidad en sus
intervenciones y la pertinencia de los informes.

Las intervenciones se realizaron en el marco del proyecto SIl. Es un gran proyecto dentro del
‘Gobierno de Québec. Se trata del Ministerio de Justicia, el Ministerio de Seguridad Publics, la
Direccién de Fiscallay Crimenes Penal, el Ministerio de Servicios Gubernamentales y el Centro
de Servicios Compartidos en Quebec. En total, el proyecto tiene s de 128.000 dias-persona,
con un presupuesto de § 102 millones de ddlares.

Hasta a fecha, las intervenciones han sido:

« Ansliss de Riesgos de 2006 para I fase de andliss preliminar
« Andlisis de Riesgos de 2009 para la fase de disefio
« Ansliss de Riesgos de 2010 para la fase de ejecucién

€l préximo anslisis de riesgos es en el aio 2011 para las fases de ejecucién e implementacion.

Porlo tanto se recomienda a la compaia para llevar a cabo evaluaciones de resgo para todo
o de proyectos y en todas las fases. Ellos han demostrado claramente su conocimiento, el
50 de los instrumentos pertinentes, a eficacia y eficiencia de sus actividades para lograr
resultados compltos y adecuados en as valoraciones de iesgo.

Cordialmente

Jean Bernier
Responsable:

Bureau de projet organisationnel (870)
Proyecto de Informacién Integrado de Justicia ()
Ministerio de Justiia de Québec

3175, chemin des Quatre-Bourgeos

Quebec, Qc (Quebec) GIW 267

Teléfono: 418 644-3175 Ext: 3104
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