ESCUELA DE
POSTGRADO
UNIVERSIDAD

SAN IGNACIO DE LOYOLA

PROYECTO DE INVESTIGACION

GERENCIAL APLICADO

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO DE

NET CONSULTORES S.A.C

Condori Tapia, Tomasa
Meza Aguirre, Matilde Janeth
Solano Amoro6s, Alan

Zacarias Dionisio, Miguel

Asesor:

Dr. Edmundo Gonzalez Zavaleta

EXECUTIVE MBA

2015




PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
DE

NET CONSULTORES S.A.C



Resumen Ejecutivo

El presente trabajo consiste en elaborar un Plan Estratégico para la empresa NET
Consultores S.A.C, para ello se realizé un analisis de la empresa. NET Consultores S.A.C,
dedicada a la consultoria de sistemas. Ademas, cuenta con una amplia experiencia en su
rubro empresarial. La empresa se encuentra en un claro crecimiento; sin embargo, cuando
una empresa crece sin un planeamiento definido termina desapareciendo con el transcurrir del
tiempo, es por tal motivo que el grupo cree necesario realizar una Planificacion Estratégica
que sostenga el crecimiento de la empresa y su permanencia a largo plazo en el mercado
empresarial.

La definicion de la estructura principal de este trabajo se basa principalmente en el
“Modelo completo de la Administracion Estratégica” de Fred David (2013) y en el curso de
Gerencia Estratégica y Balanced Scorecard dictados en la Maestria, los cuales basicamente
siguen tres etapas, como son: formulacion de la estrategia (planeamiento estratégico),
implementacion de la estrategia (Balanced Scorecard) y resultados o evaluacion de la
estratégica (Balanced Scorecard).

En el presente trabajo se identifico el desarrollo de la definicion de estrategias para
alcanzar los objetivos estratégicos y financieros de la empresa NET Consultores S.A.C, los
cuales fueron desarrollados en base a la informacion brindada por la gerencia, los
colaboradores de la empresa y la opinién de los expertos. Se realizo un anélisis a los
procesos de la empresa a fin de obtener las matrices de Evaluacion de Factores Externos
(EFE), Evaluacion de Factores Internos (EFI) y la Matriz de Perfil Competitivo (MPC), las
matrices de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA), Matriz de Posicién
Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA), Matriz Boston Consulting Group (BCG),

Matriz interna y externa (IE) y Matriz de la gran estrategia (GE) usando la informacion de la



primera etapa, se identifico con claridad la tendencia de crecimiento del mercado, asi como
también la gran oportunidad de crecimiento como empresa, es alli donde se paso a la
seleccion de las estrategias que se consideran mas atractivas utilizando los métodos de
Factores estratégicos claves y de la Matriz cuantitativa de la Planificacion Estratégica
(MPEC). (Capitulo 1X)

Luego de los diferentes analisis realizados, la estrategia que se alined a los factores
claves de éxito de NET Consultores S.A.C con la perspectiva de la gerencia es el “Desarrollo
de Producto” al identificar la estrategia se elaboro el cuadro de mando integral, para definir
indicadores y metas. (Capitulo IX).

También se realizé una evaluacion financiera a través de un desarrollo detallado del
flujo de caja, tomando en cuenta la situacion actual y considerando los posibles escenarios
por suceder. Para el flujo de caja, se desarroll6 primero sin aplicar la estrategia y luego
aplicando la estrategia para poder evidenciar el comportamiento financiero donde se ha
tomado en cuenta tres escenarios (capitulo X).Finalmente se presentan las conclusiones y

recomendaciones para el negocio (capitulo XI).



Introduccion

El grupo de trabajo del Executive MBA tuvo por conveniente elegir a NET
Consultores S.A.C. para el desarrollo del PGA (Proyecto Gerencial Aplicado). El trabajo
consiste en desarrollar un plan estratégico para la empresa en base a fuentes primarias
(reuniones con expertos y con la gerencia de NET Consultores) y de fuentes secundarias
(como bibliografia relacionada con los cursos llevados durante el MBA y otras de acceso
libre o de internet).

Este trabajo no sélo es importante para los integrantes del grupo, porque les permitira
obtener el grado de Magister luego de haber culminado los dos afios de estudio del MBA,
sino también es importante para NET Consultores, ya que anteriormente no han realizado un
planeamiento estratégico y actualmente se encuentra en una etapa de crecimiento, que incluso
la gerencia llega a mostrar preocupacion por el control y la planificacion de actividades para
el mediano y largo plazo.

El orden de los capitulos ha sido desarrollado en funcion al modelo brindado por la
coordinacion de la Escuela de Postgrado de USIL y coincide con el modelo integral de
direccion estratégica planteado por Fred R. David en su libro Conceptos de administracion
estratégica.

Primero se revisaron los aspectos directamente relacionados con el negocio, seguido
de un anadlisis interno de la empresa por medio de una auditoria interna y registrando
valorando la matriz EFI, se identificaron, de esta manera, las principales fortalezas y
debilidades que tiene NET Consultores, para poder mantener y maximizar las primeras, asi
como minimizar los puntos vulnerables. Por otro lado, también se realizé un analisis externo
y de la industria por medio de herramientas de analisis que afectan a la organizacion como las

cinco fuerzas de Porter para obtener obteniendo un listado de las oportunidades y amenazas,



lo cual seria de utilidad para saber por donde puede inclinar la empresa sus acciones de cara
al mercado, teniendo en cuenta los posibles inconvenientes a enfrentar.

Ademas, se realizaron las diferentes matrices FODA, PEYEA, Boston Consulting
Group, Cuantitativa de la Planificacion Estratégica (MCPE), matriz Interna y Externa (IE),
Lienzos del Océano Azul realizando las distintas combinaciones segun correspondia para
lograr establecer las acciones estratégicas.

Finalmente, se elaboré el Balance Scorecard definiendo los objetivos principales del
plan estratégico en las cuatro dimensiones elegidas: De aprendizaje y crecimiento, de
procesos internos, de cliente y financiera, cada una relacionada a sus respectivas metas de
cumplimiento para asegurar el éxito.

Las dos estrategias recomendadas son Penetracion de Mercado y Desarrollo de
Producto ambas se desarrollan en tres eventos y tres escenarios teniendo asi una estrategia
seleccionada: Desarrollar la implementacion de portales web empresariales utilizando una
herramienta de portales lider a nivel mundial, Liferay Portal EE. Ademas se sugiere una
estrategia contingente que implicaria para NET Consultores mejorar las competencias que le
permita participar en una mayor cantidad de concursos y adjudicaciones para lo cual seria
necesario obtener mayores certificaciones del personal técnico, certificaciones de la empresa
y restructuracion de costos.

NET Consultores tiene aproximadamente 8 afios desde su creacion y hace 3 afios que
la demanda en servicios ha crecido de forma continua y abrumadora, esto es motivo de
felicidad para los duefios de NET Consultores ya que toda empresa necesita crecer en ventas
sin embargo la falta de planificacion ha sido una preocupacion latente que las actividades del

dia a dia no han dejado el tiempo suficiente para atender.
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Capitulo |

1. Generalidades

En el presente capitulo se describe los puntos generales de estudio tomando como
partida la revision de algunos antecedentes de la empresa, se determinara el problema u
oportunidad que motivara la elaboracion de un plan estratégico para la empresa NET
Consultores S.A.C, posteriormente se detallara la justificacion y el modelo de planeamiento
estratégico que servira de soporte en el desarrollo del Plan Gerencial Aplicado y finalmente
se mencionara los objetivos de la investigacion teniendo en cuenta ciertos alcances y
limitaciones.

1.1. Antecedentes

"Se consideran tecnologias de la informacion aquellas cuyo propdsito es el manejo y
tratamiento de la informacidn, entendida ésta como conjunto de datos, sefiales o
conocimientos, registrados o transportados sobre soportes fisicos de muy diversos tipos. Las
tecnologias de la informacion abarcan técnicas, dispositivos y Complejidad y Tecnologias de
la Informacion (Tecnologias de la informacion) métodos que permiten obtener, transmitir,
reproducir, transformar y combinar dichos datos, sefiales o conocimientos” (Valle, 1986).

"Tecnologias de la informacion son las que se aplican en la adquisicion,
procesamiento, almacenamiento y diseminacion de informacidon vocal, iconica, textual o
numérica" (Saez Vacas, 1983).

En el Per( existen empresas que brindan servicios informaticos a las organizaciones
para un buen desarrollo de sus actividades y mejoren su rendimiento, éste es el caso de la
empresa NET Consultores dedicada a la Consultoria en Sistemas Informaticos donde su

actividad econdmica de la empresa se encuentra segun la Clasificacion Industrial



Internacional Uniforme (CI1U) en Consultoria de Informética y de Gestion de Instalaciones
Informaticas con el codigo 6202.

NET Consultores, empieza sus actividades en marzo del 2007, por iniciativa de tres
amigos que trabajaban de forma dependiente quienes deciden formar NET Consultores. A los
cuatro meses de fundada la empresa se presentan al primer concurso publico por Luz del Sur
el cual después de muchas reuniones fue adjudicado a la empresa, este contrato duré ocho
meses y fue su carta de presentacion para los proximos concursos, de esta manera Luz del Sur
se convirtio en su principal cliente y le dio un gran respaldo para que otras empresas
confiaran en la empresa. Durante los tres primeros afios trabajaron con un sistema de
informacion geografica hasta que el mercado se saturd, luego en el afio 2010 empezaron a
trabajar con un sistema de escritorio en Visual Studio .NET consiguiendo otro potencial
cliente como Osinergmin, en el afio 2012 los estandares de Osinergmin cambian y se
empiezan a trabajar con Oracle y Java, de esta manera la empresa emprendio servicios con
esta arquitectura y le permitié trabajar con otros clientes no pertenecientes al sector eléctrico,
entidades tales como la Autoridad Nacional del Servicio Civil (Servir) e Indecopi.

En resumen: NET Consultores es una empresa que brida servicios de desarrollo de
software a medida, de acuerdo a las necesidades del cliente final y construidos de acuerdo a
los estandares del cliente final, actualmente sus clientes muestran interés en aplicaciones
moviles, motivo por el cual la empresa deberia analizar dicho sector y evaluar los servicios
que podria ofrecer.

1.2. Determinacion del problema

La empresa NET Consultores no cuenta con un plan que garantice un crecimiento

sostenido de la empresa, para que tenga éxito, es necesario elaborar un plan que ayude a que

los lideres de la organizacion plasmen la direccidn que le quieren dar a la empresa, y cuando



este sea transmitido a toda la organizacion se generaran sinergias en los colaboradores para la
obtencidn de sus objetivos.

Todas las empresas deben de contar con un Plan Estratégico, sean grandes o
pequerias, ONG e incluso cada persona debe de contar con ello, ya que este plan define la
direccion hacia donde lleva su vida. Cuando las empresas no tienen un planeamiento
estratégico, cada miembro de la organizacion va por su lado sin saber las metas que se
quieren alcanzar como organizacion.

1.3.Justificacion del Proyecto Gerencial Aplicado
Practica: La empresa NET Consultores S.A.C tiene la necesidad de ajustarse a los
cambios tecnolégicos en forma constante y a las oportunidades que se presentan en el
mercado y para ello se decidio elaborar un planeamiento estratégico se decidié elaborar un
planeamiento estratégico que brindara estrategias claras para la gestion de la empresa.

Tedrica: El presente Proyecto se justifica porque sirve para demostrar la aplicacion
practica de los conocimientos aprendidos durante el Executive MBA, y permitira que la
empresa en estudio cuente con un plan estratégico.

Metodoldgica: Utilizar el modelo de la administracion estratégica de Fred R. David,
como base para el presente estudio, sin dejar de revisar y adaptar también la literatura de
otros autores, los mismos que figuran en la seccién bibliografica.

1.4. Objetivo general y especificos
El objetivo general para la elaboracion del proyecto es desarrollar el Plan Estratégico
para la empresa NET Consultores para los afios 2016 al 2019 como una herramienta de
gestion que le permitira mejorar su situacion econémica y alcanzar un crecimiento sostenido.
Los objetivos especificos para la elaboracion del proyecto son:

— Revisar y reformular la visién, mision y valores de la empresa.



Determinar las caracteristicas del mercado objetivo de la empresa, la participacion
que se desea tener en estos mercados y como poder lograrlo.

Realizar un analisis externo e interno para establecer los objetivos estratégicos y
definir las estrategias respectivas.

Realizar un analisis financiero de la factibilidad y beneficios de la estrategia

elegida.

1.5. Alcances y limitaciones de la investigacion

La informacion seréa recopilada, analizada y estructurada durante el periodo de
junio a octubre de 2015, es decir, sélo se considerard informacion histérica
disponible hasta octubre de 2015.
El planeamiento estratégico se realizara para un periodo de 4 afios, es decir del
2016 al 2019, se decidio por este periodo debido a que en el sector de
Tecnologias de Informacion los cambios se dan con mucha frecuencia y las
empresas se tiene que adecuar rapidamente a dichos cambios.
Las fuentes primarias a considerar son:
o Informacion de adjudicaciones de servicios en el sector pablico a ser
solicitado al SEACE para los periodos de enero 2012 a julio 2015.
o Entrevistas a profundidad al gerente general y a expertos en desarrollo
de sistemas para el sector de energia.
Las fuentes secundarias a considerar son:
o Informacion publica disponible en Internet
o Literatura sobre buenas practicas en servicios similares a NET

Consultores.



— Lainformacién sera recopilada, analizada y estructurada durante el periodo de
duracion del PGA.

— El trabajo de una zona de influencia especifica sera determinada luego del estudio
de mercado y estudio técnico.

— Recurrimos a fuentes primarias como entrevistas al gerente general, al personal y
a los expertos, en algunos casos acudimos a fuentes secundarias como
informacion pablica colgada en Internet, por lo tanto se desarrollara el analisis
tomando como base la informacion recabada y la experiencia de los entrevistados
y encuestados.

1.6. Marco Teorico
Para la realizacion del presente trabajo se tom6 como referencia bibliogréfica
principal: David, Fred R. Conceptos de Administracion Estratégica (México, 2013) y

su Modelo integral del proceso de administracion estratégica (ver Figura 1).

Modelo Integral del proceso de Administracion Estratégica
Fred R. David

v o v y v

i 1 1 1

Figura 1. Modelo Integral del Proceso de Administracion Estratégica. Tomado de
Administracion Estratégica (p.63), por Fred David, 2013, México D.F., México: Pearson
Educacion. Copyrigth 2013 por Pearson Educacion.



Luego de la primera reunion con la Gerencia de NET Consultores S.A.C. se concluye
que la empresa requiere de un soporte gerencial que permita orientarla hacia sus objetivos,

para lo cual se aplicé el planeamiento estratégico segun lo establecido en el presente capitulo.



Capitulo 1l
2. Laempresa

Se analizara los antecedentes de la empresa, seguido de la descripcion del negocio y
propuesta de valor; se identificara la etapa en la cual se encuentra dentro del ciclo de vida y
finalmente se hara una descripcion de su organizacion actual e indicadores financieros de la
empresa del 2012 al 2014.

2.1. Antecedentes de la empresa

NET Consultores S.A.C es una sociedad de consultoria de sistemas informaticos que
inicio sus operaciones el primero de abril de 2007 en la ciudad de Lima. Desde su creacion a
la fecha, NET Consultores S.A.C. ha evolucionado enfocandose en la entrega y realizacion de
proyectos de mayor valor, con diversas tecnologias lideres en el mercado, orientados a las
necesidades y requerimientos de sus clientes y de acuerdo a las caracteristicas especificas
para sus negocios.

La empresa cuenta con profesionales capacitados y con experiencia en las consultorias
de tecnologia de la informacion. La gerencia de NET Consultores S.A.C. tiene una buena
cultura de trabajo y valores enfocados a la satisfaccion del cliente, la productividad y el
crecimiento personal de sus colaboradores, asi como mantener una experiencia viva de sus
valores lo que ayuda a hacer mejor las cosas y a su vez impacta en el cliente.

2.2. Descripcion del negocio

El negocio de NET Consultores consiste en brindar soluciones integrales de software
disefiado a medida para cualquier tipo de empresas, sin embargo se encuentra enfocado en
empresas de distribucidn de energia dentro de territorio nacional, aunque esto no limita a que
la empresa pueda brindar servicios fuera del ambito nacional como lo ha realizado con 2
importantes empresas de Bolivia a decir Electropaz y Cadebsa, ambas vinculadas al sector de

energia de dicho pais, sin embargo, los planes de NET Consultores es primero consolidarse



en el sector de energia de Peru y luego ampliar sus actividades al exterior.

Cuando una empresa identifica la necesidad de utilizar un software para solucionar un
problema, lo primero que hace es buscar si existe en el mercado un producto que cubra sus
necesidades, por ejemplo: Sistemas Contables, Financieros, etc. Si luego de esa busqueda no
encuentran un producto acorde a sus necesidades entonces la entidad deben recurrir a
empresas como NET Consultores para que construya un software a su medida.

NET Consultores se encarga de analizar, disefiar, construir e implementar soluciones
de software a medida de acuerdo a los requerimientos funcionales y técnicos del cliente, con
estandares de construccion sobre una infraestructura tecnolégica con la cual cuenta el cliente
y cuya propiedad intelectual le pertenece al cliente final.

Para conocer en que consiste el negocio de NET Consultores se utilizo el Lienzo de
Modelo de Negocio (Canvas business model) creado por Alexander Osterwalder, el cual
contiene los siguientes componentes:

2.2.1. Segmentos de clientes.

Responde a la pregunta ¢para quién?, es decir conocer perfectamente los clientes de
NET Consultores, y podemos citar:

e Organismo Supervisor de la Inversion de Energia y Mineria — Osinergmin, cliente

de NET Consultores desde agosto del 2009 y principal cliente a septiembre de
2105, al cual le factura practicamente el 50% de sus ventas.

e Comité de Operaciones del Sistema Interconectado Nacional — COES SINAC, a
septiembre del 2015, esta institucion ain no es cliente de NET Consultores, sin
embargo como es uno de los 3 actores principales del sector de electricidad en el
Per, es potencial cliente de la empresa.

e Ministerio de Energia y Minas, como ente rector del sector de energia, es otro de

los actores que esta dentro de los objetivos de la empresa, es clave para NET



Consultores consolidarse como proveedor de soluciones informaticas en estas 3
entidades del estado, porque le permitiran consolidarse dentro del sector y poder
contar con una ventaja competitiva.

e Empresas de Distribucion de Electricidad a nivel nacional, actualmente NET
Consultores tiene dentro de sus clientes a principales empresas de distribucion de
electricidad, tales como Luz del Sur, Hidrandina, Electronoroeste, Electronorte,
Electro Dunas y Electro Ucayali.

2.2.2. Propuesta de valor.

Identifica la forma de generar valor para los clientes de NET Consultores y responde a

la pregunta ¢el qué?, dentro de los cuales podemos identificar:

¢ Soluciones integrales a medida, es decir proveer una solucion completa que
implique software, hardware y procedimientos de ser necesario para la
implementacion de la solucion.

e Flexibilizacion de la metodologia por proyecto, dado que los servicios brindados
por NET Consultores son personalizados por cada cliente, el producto a
desarrollar debe seguir los estdndares de programacion y despliegue del cliente
final, no se puede tener una metodologia estadndar de NET Consultores, esta
flexibilidad permitio a la empresa consolidarse dentro del mercado.

e Soluciones de calidad, la calidad que ofrece NET Consultores no solamente se
refiere al producto, sino también a la gestion del mismo, es decir la calidad en
tiempo, costo y alcance del servicio brindado, garantizando el uso del producto y
el retorno de la rentabilidad que fue motivo para la inversion en el servicio.

e Uso de tecnologias estandares para evitar el vendor lock-in, se refiere a que NET
Consultores se caracteriza por usar tecnologias estandares a nivel mundial, no

tiene convenio ni es partner exclusivo de productos comerciales como Microsoft,
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Oracle, etc. Las soluciones brindadas pueden ser utilizadas en diferentes
plataformas de sistemas operativos y bases de datos, permitiendo al cliente
reutilizar la plataforma existente y ademas la libertad de cambiar de plataformas
cuando asi lo considere necesario.

2.2.3. Canales.

Como entregar la propuesta de valor a los clientes, como hacen llegar los productos al

cliente final, dentro de los cuales se tiene:

e Eventos relacionados al sector de energia, el Gerente y los jefes de proyecto de
NET Consultores asisten regularmente a eventos relacionados con el sector de
energia, en los cuales se busca incrementar el networking y dar a conocer los
servicios de la empresa y lo més importante es demostrar al cliente final que se
interesan por conocer el negocio de energia y que pueden confiar en ellos.

e Portal de Seace, para el caso de los servicios ofrecidos al estado, el equipo de
NET Consultores consulta regularmente 2 a 3 veces por semana el portal del
Sistema Electronico de Contrataciones del Estado, para identificar necesidades en
las entidades del estado que podrian ser ofrecidas por la empresa, evaltan las
demandas y caracteristicas del mismo y si asi lo consideran presentar la propuesta
técnica — econdmica respectiva.

e Camara de Comercio de Lima, NET Consultores forma parte de la Camara de
Comercio de Lima desde Agosto del 2015, canal mediante el cual la empresa
buscd nuevos mercados, identificando las necesidades de otras empresas privadas.

2.2.4. Relaciones con el cliente.

Se concentra en identificar el tipo de relacion que espera el cliente y el tipo de

relacién que actualmente tiene la empresa, dentro de los cuales se pueden destacar:
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Asistencia personalizada, dado que el servicio de la empresa se caracteriza por el
desarrollo a medida, el cliente espera una asistencia personalizada sobre sus
necesidades, es por tal motivo que al iniciar un nuevo servicio se conforma un
equipo de profesionales de acuerdo a lo solicitado por el cliente, dicho equipo
tiene dedicacion exclusiva al proyecto y debe seguir las reglas y estandares del
cliente.

Garantia de servicio, en el mercado de software es necesario una garantia sobre el
producto entregado, dado que cualquier error podria generar una gran pérdida para
la entidad, en dicho contexto, en el mercado se ofrece una garantia de 6 meses, sin
embargo NET Consultores brinda una garantia de 1 afio.

Confianza de completar el servicio, en conversaciones con los clientes de NET
Consultores se detectd que hay muchos proyectos que no llegan a culminarse o se
entregan con deficiencias fundamentales que no permiten su uso en produccion, en
este contexto, dichos clientes manifestaron su confianza en NET Consultores ya
que siempre terminan con los proyectos y estos llegan a utilizarse para los fines

que fueron creados.

2.2.5. Flujo de ingresos.

Se refiere al valor que esta dispuesto a pagar el cliente por los productos que ofrece

NET Consultores, dentro de los cuales se tiene:

Consultoria en Sistemas Informaticos, el cual representa el 75% de los ingresos de
la empresa, es la razon de ser de la misma y consiste en soluciones en plataformas
NET, Java y Sistemas de Informacion Geografica.

Procesamiento de datos, con una participacion de 22% correspondiente al
procesamiento de informacion técnica y comercial del sector de electricidad,

debido a la experiencia en el sector, son servicios regulares solicitados a NET
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Consultores, no permiten ganancias sustanciales, sin embargo, garantizar el pago
de parte de los costos fijos de la empresa permitiendo més libertad en la busqueda
de otros proyectos.

e Otros servicios, relacionada con servicios de capacitacion personalizada e ingresos
por consorcio en la cual se ofrece la experiencia de NET Consultores a empresas
que inician en el mercado.

2.2.6. Recursos clave.

Consiste en identificar los recursos clave para generar valor mediante sus productos,

en este contexto la empresa cuenta con 2 principales recursos:

e Talento humano, agrupa a todo el equipo de profesionales de la empresa que
cuentan con muchos afos de experiencia en el sector de electricidad y que
constantemente se vienen capacitando en nuevas tecnologias orientadas a la
experiencia de usuario y software como servicio personalizado.

e Financiamiento, por la naturaleza de los servicios de NET Consultores, ningun
cliente hace un abono al inicio del servicio, siempre se efectta un pago al primer
entregable que en el mejor de los casos es de 1 mes, el promedio es de 2.4 meses,
periodo en el cual la empresa requiere financiamiento para cubrir los costos
durante dicho periodo, es este contexto, los bancos son los proveedores de estos
insumos y es fundamental la tasa de interés para el manejo del flujo de caja de la
empresa.

2.2.7. Actividades clave.

Identificar las actividades clave que son necesarias desarrollar para generar valor

mediante sus productos, las cuales son:
e ldentificacion de la solucidn adecuada, como parte de las actividades de pre-venta,

los gestores de proyectos de la empresa se reinen regularmente con sus clientes para
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analizar los problemas que estos dltimos manifiesten, en dichas reuniones se elabora
propuestas de solucién junto con los analistas de sistemas que luego son compartidas
con el cliente y delimitadas para generar un nuevo servicio, el cual por la envergadura
del mismo debera salir a concurso publico.

Elaboracion de propuestas técnicas para el sector privado, cuando el servicio es
solicitado para el sector privado, un equipo de analistas junto con el equipo de
gestores elaboran la propuesta técnica el cual contiene el andlisis del negocio a alto
nivel, el equipo y el plan de trabajo detallado para la entrega del producto, en estos
casos el factor econémico normalmente es secundario, dado que en el sector privado
los servicios se adjudican por el valor que este genera y la solidez de la propuesta
técnica planteada.

Elaboracion de propuestas para el sector publico, en caso el servicio es requerido por
el estado, la propuesta técnica se centra en la documentacion solicitada, esta debe ser
tal cual fue solicitada tanto en orden y alcances, y debe contener toda la
documentacién minima exigida, en caso contrario dicha propuesta no es aceptada. En
el caso de los servicios para el estado, el precio ofertado tiene mayor peso en la
adjudicacion de los servicios, lo cual genera un riesgo al proyecto y por tal motivo
muchos de los servicios no llegan a implementarse y terminan en acciones legales.
Aseguramiento de calidad, para que el proyecto culmine dentro de las limitaciones del
mismo es necesario llevar un control desde el inicio y durante todo su desarrollo, lo
cual implica una revision de avance semanal y pruebas de calidad para garantizar que
el servicio culminara dentro del tiempo y alcances definidos en los términos de
referencia.

Cumplimiento de objetivos, finalmente, el proyecto se dice que genera el valor para el

cual fue concebido si llega a implementarse y responde de acuerdo a las expectativas
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del mismo, en este instante se mide el retorno de la inversion y es critica para todo

proyecto.

2.2.8. Aliados Clave.

Se debe definir cuéles serén los socios estratégicos en proveedores, clientes y

accionistas entre otros, para lo cual la empresa cuenta con:

Red de consultores en temas especializados, dada la naturaleza de los servicios de
la empresa, se requiere de especialistas en ciertos temas de ingenieria, para lo cual
NET Consultores cuenta con una red de consultores externos cuya participacion
en los proyectos es por horas para actividades especificas dentro del servicio,
normalmente participan como asesores y/o control de calidad del software
implementado, su trabajo es muy importante para el éxito del proyecto.

Socios tecnolégicos, como se indico al inicio, NET Consultores brinda una
solucién integral al cliente final, esta solucién muchas veces no solo consiste crear
el software sino complementar dicho servicio con la adquisicion de hardware de
servidores, configuracion de la seguridad perimetral de los servidores o
afinamiento de la base de datos, estos servicios que no forman parte del alcance
de la empresa, son subcontratados a otros socios tecnoldgicos tales como

Innovate, Compulinux, GIS Corporativo y Consultoria Data.

2.2.9. Estructura de Costos.

Es critico contar con una estructura de costos que garantice la implementacion del

software y garantice la utilidad de NET Consultores.

La estructura de costos de la empresa varia por cada proyecto, a continuacién se

muestra un proyecto tipico con los siguientes componentes principales:

Planilla del equipo de trabajo, el cual representa el 60% de los costos del

proyecto y corresponde al equipo de profesionales solicitados por el cliente y/o los
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necesarios para el proyecto, perfiles tales como: Jefe de proyecto, analista de
sistemas, arquitecto, programador, disefiador grafico, documentador, etc.

Gastos financieros, el cual se compone de gastos para emisién de carta fianza de
fiel cumplimiento y gastos de financiamiento del proyecto hasta el primer pago del
servicio, estos costos normalmente representan un 3% del costo del servicio.
Gastos operativos, el cual asciende al 10% y cubre los costos necesarios para la
operacion, tales como: Alquiler de oficina, servicios y equipamiento.

Gastos administrativos, asciende al 10% y son necesarios para cubrir la planilla
del personal administrativo y los costos para la gestion de los informes y
entregables del servicio, asi como los costos de movilidad para el equipo de
trabajo en lo que respecta a las visitas a los clientes.

Imprevistos, normalmente se considera un 5% del presupuesto del servicio que
cubra los imprevistos que siempre suceden en el proyecto por la naturaleza de
servicio personalizados que brinda NET Consultores, estos imprevistos son
definidos de acuerdo a la experiencia de trabajos anterior con el cliente, cuando el
cliente es nuevo normalmente se inicia con 10% de imprevistos.

Utilidad bruta, el cual se fija normalmente entre 12% a 20% como utilidad bruta,
la misma que disminuye cuando el proyecto se extiende mas alla de los tiempos
programados en el cronograma y normalmente es atribuible a la disponibilidad del

cliente en la revision y/o aprobacion de los productos elaborados.



Tabla 1

Facturacion de los principales clientes de NET Consultores

Cliente Total (S/.)
Osinergmin. 1,511,893.30
Luz del Sur. 302,952.50
Autoridad Nacional del Servicio Civil. 262,863.99
Instituto Geol6gico Minero y Metaldrgico. 249,906.55
Electro Dunas. 245,578.89
Electronorte. 221,654.00
Hidrandina. 102,365.00
Electro Ucayali. 93,674.92
Nessus Hoteles Peru. 88,208.72
Distribuidora de Electricidad La Paz. 88,019.65
Ministerio del Ambiente. 77,880.00
Superintendencia Nacional de Salud. 62,540.00
Electronoroeste. 60,770.00
Indecopi. 38,000.00
Electrosur. 33,313.92
Total general 3,439,621.43

Nota. Adaptado de NET Consultores.
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2.3. Principales Requerimientos de los Clientes.

Como se vio en las secciones anteriores, el negocio de NET Consultores consiste en
brindar servicios de consultoria en tecnologia de informacion en general, sin embargo los
principales requerimientos que atiende son los siguientes:

2.3.1. Desarrollo de Software a medida.

Como su nombre lo indica, el desarrollo de un software a medida del cliente es un
producto de apoyo a los procesos y requerimientos particulares del mismo, por tal motivo
dichos requerimientos son Unicos de producto en producto, como ejemplo de los servicios
realizados para Osinergmin por NET Consultores en los ultimos afios son:

e Disefio e implementacion de un software que administre la informacion recogida
en campo por los supervisores durante el Proceso de Supervision del Contraste de
Medidores

e Servicio de Mejora de sistema de informacion del mecanismo de compensacién
de usuarios regulados del SEIN

e Mantenimiento del Sistema de Informacion Web del Mecanismo de
Compensacion de Sistemas Aislados

e Servicio para el Desarrollo de un Aplicativo Web para el Soporte de Remision de
Informacion para la Base de Datos de los Modulos Estandares de Transmisién

e Servicio de Revision y Mejoramiento de los sistemas de Costos de Conexiény
Corte y Reconexion

e Servicio para desarrollar un software de gestion de la informacion econémica
financiera (WEB)

e Servicio de Mantenimiento y Mejora del Sistema de Monitoreo del VNR de las

Instalaciones de Distribucion de gas natural en Lima y Callao.



18

Contratacion del Servicio de Consultoria para la Integracion de los Sistemas de
Informacion Operativa Comercial del Sector de Distribucion Eléctrica
Contratacion del Servicio de consultoria para implementacion de un sistema para
el procesamiento y analisis de la informacién comercial de gas natural.
Contratacion del Servicio de Consultoria para Disefio e Implementacion de la
Base de Datos del CMA del SST y SCT y Herramientas de Consulta y Calculo
Servicio de Desarrollo e Implementacion de un Aplicativo Web para la Remision

y Procesamiento de Informacion Financiera y Contable de Concesionarios.

2.3.2. Procesamiento de Datos.

Consiste en la recepcion, validacion de integridad y coherencia de la informacion,

analisis y elaboracién de informes mensuales de seguimiento y operacion, dentro de los

cuales se puede destacar los siguientes:

Administracion del Fondo de Compensacion Social Eléctrica (FOSE) — Afios
2009-2010.

Servicio de actualizacién y mantenimiento de sistemas de informacién de la DGT
(2011-2012).

Procesamiento y andlisis de la informacion comercial - Afios 2012 y 2013
Actualizacion y mantenimiento de sistemas de informacion de la DGT (2013 -
2014)

Contratacion del servicio de consultoria para la actualizacion y mantenimiento de
sistemas de informacion de generacién de la DGT 2015-2016

Elaboracidn de las Altas y Bajas del VNR de Distribucion de Electro Dunas
S.A.A. para los afios 2009, 2010, 2011, 2013, 2104 y 2015

Elaboracion de las Altas y Bajas del VNR de Distribucion de Luz del Sur S.AA.

para los afios 2008, 2009, 2010, 2011, 2012, 2013, 2104 y 2015.
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e Elaboracion de las Altas y Bajas del VNR de Distribucion de Electronorte S.A.
para los afios 2008, 2009, 2010, 2011, 2012, 2013, 2104 y 2015.
e Elaboracion de las Altas y Bajas del VNR de Distribucion de Hidrandina S.A.
para los afios 2010, 2011, 2013 y 2015.
e Elaboracion de las Altas y Bajas del VNR de Distribucion de Electronoroeste S.A.
para los afios 2012, 2013, 2014 y 2015.
2.4. ¢Cual es el riesgo en los Requerimientos de Software?
Un requerimiento de Software deberia ser: Medible, comprobable, sin contradicciones
y sin ambigledades. Sin embargo en los requerimientos funcionales del software intervienen
aspectos subjetivos como el punto de vista de cada actor del proceso y se tiene el clasico
problema en la construccion del software que se observa en la Figura 2, en la cual como se
puede apreciar existen grandes diferencias debido al punto de vista de cada actor del proceso,
generando la insatisfaccion del usuario final respecto al producto que recibe por parte del

consultor.
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Figura 2. Ejemplo visual de requerimiento de software.
Recuperado de: http://www.apoyoti.com/ingenieria-de-requerimientos/

Para minimizar estos riesgos, NET Consultores aplica las siguientes practicas:

e Una buena definicion del alcance, delimitando claramente el trabajo requerido
para completarlo con éxito, se define lo que se incluye y lo que no se incluye en el
proyecto.

e La gestion del cronograma del proyecto, con un seguimiento semanal de los
avances del mismo.

e La gestion de los costos de acuerdo a lo presupuestado de tal manera que el
proyecto pueda culminar dentro del presupuesto aprobado.

e Control de calidad, de manera que el proyecto satisfaga las necesidades por las

cuales fue emprendido, su respectivo aseguramiento y control.


http://www.apoyoti.com/ingenieria-de-requerimientos/
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e Recurso Humano, designacion del equipo adecuado de acuerdo a la naturaleza del
proyecto.
e Comunicacion continua entre el equipo de trabajo y cliente final.
e Gestion de los riesgos.
Sin embargo aun aplicando estas practicas no se puede eliminar el riesgo que se muestra
en la Figura 2.
2.5. Principales Procesos

Como se describio en la seccion 2.2.2. Propuesta de valor, le metodologia y por ende
el flujo de procesos para la realizacion de los servicios de NET Consultores se alinean a los
requerimientos y estandares del cliente, sin embargo la gran mayoria se basa en la guia del
PMBOK elaborada por el Project Management Institute (PMI)* el cual es el marco para una
gran gama de proyectos de diferente naturaleza, para el caso de los servicio de NET
Consultores, este se divide en 2 ramas principales:

2.5.1. Gestion del Proyecto.

Segun la guia de PMBOK la gestién del proyecto consta de las etapas: Inicio,
Planificacién, Ejecucién, Monitoreo y Control y Cierre, las cuales no son etapas secuenciales
sino que se traslapan y cobran diferentes niveles de interaccion de acuerdo al tiempo de

ejecucion del proyecto el cual puede observarse en la Figura 3.

! http://www.pmi.org/pmbok-guide-standards/foundational/pmbok
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Figura 3. Interacciones entre los procesos. Tomado de “Guia de los fundamentos

para la direccién de proyectos (guia del PMBOK®)” 5ta. ed. (p.51), por Project
Management Institute, 2013.

Las principales actividades a ser realizadas por cada etapa son las siguientes:
2.5.1.1. Grupo de procesos de inicio.
¢ Iniciar administrativamente el proyecto
e Realizar reunion de lanzamiento del proyecto
2.5.1.2. Grupo de procesos de planificacion.
e Adecuar el plan de gestion del proyecto
e Actualizar y detallar el alcance del proyecto
e Actualizar y detallar el cronograma del proyecto
e Actualizar la planificacion de adquisicion y configuracion de equipos
e Actualizar las comunicaciones del proyecto
e Actualizar los riesgos del proyecto
e Planificar el control de calidad
e Planificar el aseguramiento de la calidad

o Integrar y aprobar el plan de gestion del proyecto
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2.5.1.3. Grupo de procesos de ejecucion.

e Adquirir equipos de computo

e Capacitar e inducir a los miembros del equipo del proyecto
e Coordinar y dirigir las actividades del equipo

e Mantener informados a los involucrados del proyecto

o Realizar el aseguramiento de la calidad

2.5.1.4. Grupo de procesos de monitoreo y control.

o Verificar el alcance de los requerimientos funcionales
e Controlar los cambios

e Elaborar y comunicar el informe de estado

e Gestionar problemas y desacuerdos

2.5.1.5. Grupo de procesos de cierre.
o Cierre administrativo del proyecto

e Cierre del contrato

2.5.2. Ingenieria del Proyecto
La parte de ingenieria del proyecto para el caso de los servicios de NET
Consultores comprende la construccion del software, el cual en un 95% de los casos se sigue

el modelo de cascada de la Ingenieria de Software, como se muestra en la Figura 4.
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Figura 4. Modelo de Cascada. Tomado de “Ingenieria de Software”, 7ma. ed. (p.34),

por Roger S. Pressman, 2010.

Las principales actividades a ser realizadas por cada etapa son las siguientes:

2.5.2.1. Comunicacion.
¢ Inicio del proyecto

e Recopilacion de requerimientos

2.5.2.2. Planeacion.

o Elaborar modelo del negocio

e Determinar requerimientos funcionales y no funcionales
o Elaborar especificaciones de requerimientos de software
e Implementar la trazabilidad de requerimientos

o Definir la estructura de descomposicion del trabajo

Elaborar cronograma en su linea base

2.5.2.3. Modelado.
¢ Definir arquitectura de software
e Elaborar prototipo del sistema

e Elaborar modelo de casos de uso
e Crear modelo de datos

e Elaborar plan de pruebas

o Elaborar especificaciones de componentes
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2.5.2.4. Construccion.

e Preparar el entorno de construccion

¢ Realizar construccion de software y pruebas unitarias

e Realizar integracion y pruebas de integracion

e Inicializar y migrar datos

o Elaborar material de capacitacion y realizar capacitacion
e Elaborar documentacion del usuario

e Elaborar documentos técnicos

Realizar pruebas del sistema

2.5.2.5. Despliegue.

o Realizar Presentacion del Sistema Integrado

o Realizar pruebas de aceptacion (usuarios)

e Actualizar documentacion técnica y del usuario

e Poner en Produccion el Sistema

2.6. Procesos de Marketing
El mix de comunicacion comercial de NET Consultores consiste en las siguientes
actividades:
2.6.1. Publicidad
La publicidad de la empresa se enfoca en articulos de Gtiles de oficina que se entrega a
clientes y no clientes, articulos tales como: carpetas, lapiceros, memorias USB, tazas,
llaveros, calendarios, etc. que permiten tener el nombre de NET Consultores ante algun

posible servicio.

2.6.2. Promocioén de ventas.

NET Consultores forma parte de la Camara de Comercio de Lima desde Agosto del
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2015 y participa activamente en las ruedas de negocios que se organizan periddicamente, en

las cuales se dan a conocer los servicios que ofrece la empresa.

2.6.3. Relaciones publicas.

En cuanto a las relaciones publicas, la empresa realiza anualmente una actividad de
compartir una mafiana de diversion, chocolatada y regalos con los nifios de zonas de extrema
pobreza, como ejemplo han visitados zonas como: La Balanza en Comas, Cerro Candela en
San Martin de Porras, La laderas de Pachacamac, Asentamiento Humano Japon en Pamplona

Alta.

2.6.4. Marketing directo.

En lo referente a marketing directo, NET Consultores usa el correo electrénico para
hacer llegar a sus clientes las novedades de los productos que ofrece y de las tecnologias del
mercado que puedan ser de interés y de aplicacion en beneficio de su negocio. Estos correos
son personalizados por cada cliente enfocado en productos y soluciones que luego se

convertiran en reuniones de presentacion.

2.6.5. Venta personal.

Este es el medio maés utilizado por NET Consultores, consistente en reuniones de
presentacion de soluciones a sus clientes, en dichas reuniones se inicia con un lanzamiento de
ideas que luego son canalizadas en oportunidades de negocio para la empresa, en este grupo
de reuniones se llega a concretar los requerimientos de alto nivel del servicio que luego sera
lanzado a concurso.

2.7. Ciclo de vida de la Empresa

NET Consultores se encuentra en un ciclo de vida de desarrollo paulatino, con un

crecimiento en sus ventas, una buena cartera de clientes satisfechos y una deuda asumible

(ver Figura 5).
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NUEVO CICLODE VIDA

CRECIMIENTO
DECLIVE

ORIGEN

Tienpo

Figura 5. Ciclo de vida de la empresa. Tomado de “Tecnologica de los procesos.
Ciclo de vida de la empresa”. (p 54) por Fernando Séez Vacas & Francisco José
Jiménez Bonilla, 1995.

Se considera que NET Consultores se encuentra en crecimiento, no sélo debido al
incremento de sus ventas desde el afio 2006 al 2014 (ver Figura 6) sino también en nUmero de

trabajadores, equipos y cartera de clientes.

Facturacion 2006-2014
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Figura 6. Facturacion anual del 2006-2014 de NET Consultores



2.8. Estructura organizacional actual de la empresa
La empresa esta conformada por la Gerencia General, la direccion de Tecnologia de
Informacion, la direccion de Administracion y un departamento de Contabilidad.

(ver Figura 7).
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Figura 7. Organigrama de la empresa NET Consultores SAC, 2015.
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En la Figura 7, se muestra el organigrama funcional de la empresa y en el apice
estratégico se ubica la gerencia general encargada de la formulacion de la estrategia a seguir, la
relacion con el entorno y la supervision directa de las operaciones principales. Debido a que el
disefio no cuenta con una tecno estructura y staff de apoyo formalmente establecidos en el
organigrama referido por NET Consultores se presume que es la misma gerencia general, con
apoyo de la secretaria, quien asume las funciones de apoyo administrativo, planeamiento y
control que soportan las actividades de la organizacion.

A continuacion se describen las principales areas sefialadas por la gerencia de NET

Consultores.

e Gerencia General: En el asiento AO0001 de la partida registral N° 11989956 del
libro de sociedades mercantiles del registro de personas juridicas de Lima, el
02/03/2007, se constituyd NET Consultores y se acordd el nombramiento
como gerente general a favor de Miguel Zacarias Dionisio quien en adelante
representard a la empresa con la ejecucion de facultades tales como: Actos y
contratos ordinarios, representacion procesal, voz en directorios, firmas en
constancias y certificados, y otras facultades que reforzaran la imagen e
integridad de la empresa.

e Direccion de Tecnologia de la Informacién: Tiene a su cargo a 6 especialistas
de planta enfocados en atender los proyectos de la empresa, que cubren las
actividades de analisis, programacion, control de calidad, procesamiento de
base de datos y disefio grafico, sin embargo estos equipos pueden ir cambiando
de acuerdo a la naturaleza y requerimientos del proyecto.

e Direccion de Administracidn y Finanzas: Tiene a su cargo un asistente y realiza
funciones relacionadas al manejo de caja, registros de compras y ventas asi

como tramites administrativos necesarios para la gestion y financiamiento de
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los proyectos, su objetivo es administrar eficiente y eficazmente los recursos
econémicos y financieros de la empresa, mediante una adecuada administracion
del presupuesto y del flujo de caja.

e Departamento de Contabilidad: Cuenta con el apoyo de un auxiliar de
contabilidad para el registro de compras y ventas manejado por un contador

externo.

2.9. Estructura organizacional propuesta para la empresa
Se reviso el organigrama actual y se consulté acerca de las actividades de cada area con

la gerencia de NET Consultores para luego presentar el disefio organizacional siguiente:
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Figura 8. Organigrama propuesto para NET Consultores
En la Figura 8, se aprecia un cambio significativo en la estructura del disefio
organizacional. Por la combinacidon de sus elementos estructurales y situacionales se establece

que el tipo de estructura que posee la empresa es burocracia profesional, caracterizada por la
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coordinacion mediante el conocimiento de los empleados, por lo que se necesitan profesionales
altamente entrenados en el centro operativo y considerable personal de apoyo. La estructuray
linea media no son muy elaborados.

A continuacion, se describe cada area:

e Gerencia General: Brinda los lineamientos a seguir, toma las decisiones mas
importantes y vela por el cumplimiento de la estrategia.

e Administracion: Reporta a la Gerencia General y se encarga del seguimiento y
actividades relacionadas con el soporte administrativo que brindan las areas de
Contabilidad, Logistica y Recursos Humanos a la organizacion.

e Planificacion y Finanzas: Reporta a la Gerencia General y se encarga de controlar
los ingresos y salidas de dinero, aprobar las compras y gastos ademas de controlar la
ejecucion de lo presupuestado para cada proyecto en coordinacion directa con el
area de Gerencia de Operaciones y el area Comercial.

e Outsourcing Legal: Si bien es cierto es una entidad externa contratada por NET
Consultores, asesora y ofrece apoyo directo y permanente en temas legales y
tributarios.

e Contabilidad: Reporta a Administracion y se encarga de los registros contables.

e Logistica: Reporta a Administracion y se encarga de cotizar las solicitudes de
compra de las areas con la aprobacion previa de Planificacién y finanzas.

e Recursos Humanos: Reporta a Administracion, se encarga de la seleccion y
contratacion del personal asi como de los trdmites y registros de planillas entre
otros.

e Gerencia de Operaciones: Reporta a la Gerencia General y se encarga de la
administracion de los recursos necesarios para la realizacion de los proyectos y

servicios de la empresa.
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e Comercial: Reporta a la Gerencia General, se encarga del contacto con los clientes,
generar ventas y llevar registros de las mismas asi como el control de comisiones.
Coordina directamente cada servicio con Comercial en la etapa inicial y con Soporte
y Mantenimiento los asuntos relacionados con el servicio post-venta.

e Inteligencia de Negocios: Reporta a Gerencia de Operaciones y se encarga de
realizar desarrollos en las herramientas Bl partners de la empresa.

e Gerencia de Proyectos: Reporta a la Gerencia de Operaciones y se encarga del
disefio, construccion e implementacion de los proyectos y servicios informaticos.

e Soporte y Mantenimiento: Reporta a la Gerencia de operaciones y se encarga de
recibir, registrar y derivar las llamadas de los clientes atendiendo consultas, quejas y
reclamos, coordinan con proyectos la programacion de mantenimientos y envian
alertas a Investigacion & desarrollo.

e Investigacion y Desarrollo: Reporta a Comercial y se encarga de las realizar las
pruebas de concepto, de la investigacion de nuevas tecnologias u oportunidades de
negocio, su principal input son las &reas de Inteligencia de Negocios, Gerencia de
Proyectos, Comercial, Soporte y Mantenimiento y la misma Gerencia General.

e Propuestas: Reporta a Comercial y se encarga de elaborar las propuestas técnica 'y

econdémica en las que participa la empresa, sobre todo para el sector publico.

2.10. Situacion de Mercado
Para analizar la situacion actual de la participacion del mercado de NET Consultores se
tom6 como referencia el analisis de las ventas y presupuestos de su principal cliente, en este
caso Osinergmin, de acuerdo a los resultados se puede apreciar que las ventas representan mas

del 40% de las ventas totales en los ultimos 3 afios (ver Tabla 2).
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Tabla 2

Historial de Ventas de NET Consultores (Expresado en nuevos soles)

Cliente 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Osinergmin 50,900 156,431 | 207,367 | 205,743 | 350,271 | 541,181
Otros 396,248 | 353,945 |307,154 | 310,330 |453,618 | 723,446

%Participacion

. . 11% 31% 40% 40% 44% 43%
Osinergmin

Nota. Adaptado de NET Consultores.

Analizando la informacion del Plan Anual de Adquisiciones de Osinergmin
correspondiente al afio 2014 se tiene los montos que se muestran (ver Tabla 3 ), en la cual se
puede apreciar que la empresa NET Consultores tiene una participacién de 5% del mercado al

cual puede acceder en su principal cliente.

Tabla 3
Anélisis de PAC 2014- Osinergmin

Montos del Presupuesto
- . Procesos
Presupuesto de Servicios en los cuales podria | Concursos en los S
Servicios participar NET Consultores | cuales participd SeIUBIEERIE &L \ET
Consultores
100,497,092 16,913,608 1,220,000 850,000
16.83% 7.21% 5.03%

Nota. Adaptado de NET Consultores.

2.11. Situacion Financiera actual de la empresa
La informacion del Estado de Situacion Financiera y el Estado de Resultados de los
afios 2012, 2013 y 2014, se realiza el analisis vertical, horizontal y el andlisis de algunos ratios

para evaluar la situacion financiera de NET Consultores observando lo siguiente:

2.11.1. Anélisis Vertical.

Como se puede apreciar en el Anexo 3, muy a pesar de que las ventas de la empresa
NET Consultores incrementaron cada afio desde el 2012 la utilidad neta fue disminuyendo, se
observa que este efecto se debe al incremento del costo de servicio, gasto de administracion y

gasto financiero registrados en el Estado de Resultados.
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En el analisis vertical del Estado de Situacion Financiera al 31/12/2014 se revela un
activo circulante del 69.68% de los activos totales, demostrando una gran liquidez, (ver anexo
4) Esto puede parecer contradictorio ya que, si la empresa tiene alta liquidez y han
incrementado sus gastos financieros. La Gerencia General de NET Consultores manifiesta que
durante el afio muchas veces la empresa no cuenta con la liquidez suficiente al iniciar cada
proyecto, sobre todo aquellos que no son empresas privadas, incluso los pagos de estos

servicios suelen efectuarse mucho tiempo despues de concluidos.

2.11.2. Anélisis Horizontal.

El Estado de Resultados de NET Consultores revela una disminucion de renta neta del
44.36 % para el afio 2014, sin embargo sus ventas se incrementaron en 55.08%, tal como se
aprecia en el Anexo 5.

El Estado de Situacion Financiera muestra una disminucion en activos en un 7.15%, los

pasivos crecieron en un 12% y disminuyo el patrimonio en 23.12%. (Ver anexo 6)

2.11.3. Anélisis de Ratios.

Con la informacion financiera de NET Consultores correspondiente a los afios 2012,
2013 y 2014, se realiz6 una tabla de ratios (Ver anexo 7) el cual permite analizar la situacion
financiera de la empresa en dichos periodos, a continuacién una breve descripcién de cada uno
de ellos.

Capital de Trabajo

Se aprecia que NET Consultores no cuenta con capital de trabajo suficiente para hacer
frente a sus compromisos en el corto plazo, esto es coherente con el manejo financiero de sus
proyectos, normalmente la empresa requiere de financiamiento bancario al inicio de cada
concurso ganado. Se aprecia que esta situacion se ha ido acentuando desde el afio 2012.

Razén Circulante o Ratio de Liquidez Corriente
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La empresa a comparacion del afio 2012 aumentd su ratio de liquidez en 0.15 sin
embargo la liquidez del afio anterior era mayor en 0.08. Actualmente la tasa de interés para
capital de trabajo es de 16% por lo que es conveniente que el ratio de liquidez aumente para
hacer frente a los compromisos del corto plazo.

Razon de la Prueba Acida

NET Consultores es una empresa de servicios, cuenta con un inventario muy pequefio
basado principalmente por algunos consumibles como toners y otros Utiles de escritorio que se
compran cada 3 meses y quedan en stock. Por este motivo la prueba &cida arroja practicamente
el mismo ratio debido a que no presenta inventarios.

Impacto Gastos Administracion y Ventas

Se observa que el componente de gasto administrativo y de gasto de ventas es bastante
alto 0.36 al ser comparado con el ingreso por ventas, este nivel de gasto se ha mantenido desde
el 2012. Si se observa los estados de resultados, la empresa presenta margenes brutos bastante
altos pero las utilidades netas son significativamente pequefias, este ratio permite visualizar
como se han concentrado los gastos administrativos para identificar oportunidades de mejora
en la gestion de los gastos.

Impacto de la Carga Financiera

Los gastos financieros han incrementado en 0.02 desde el 2012, se percatd que el nivel
de carga financiera (intereses) es de 4% frente a los ingresos por venta, lo que resulta bastante
aceptable, sin embargo luego del analisis del ratio anterior se sefiala que los gastos
administrativos son muy altos por lo tanto hay que tener un especial cuidado con el impacto de
las cargas financieras ya que impactan en las utilidades netas de cada afio, el incremento de
este ratio se debe también a que la ejecucién de los proyectos se realiza por lo general con
financiamiento por la falta de liquidez. Al incrementar las ventas incrementaran también las
cargas financieras.

Razén de Endeudamiento Patrimonial
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El 2014 la empresa muestra un ratio bastante disminuido frente a los afios anteriores
ubicandose en 0.59 esto se debe a que en el afio 2013 la empresa capitalizdé S/.100,000.00 si
bien es cierto este ratio mide el grado de compromiso del patrimonio con los acreedores, por lo
que se diria que dicho grado de compromiso ha disminuido, sin embargo con el pasar del
tiempo los préstamos suelen ser mayores para cubrir los requerimientos de ejecucion de
proyectos mas ambiciosos.

Apalancamiento

La empresa se encuentra cada vez mas "apalancada™ este efecto no s6lo es debido a que
el activo total cada vez es mayor sino que en el 2013 la empresa capitaliza parte de su
patrimonio y reparte utilidades, en el 2014 también se efectta una distribucion de utilidades
entre los accionistas.

Apalancamiento Financiero

Presenta un ratio de 1.33 superior a uno, por tal motivo se concluye que los recursos
ajenos remunerables contribuyen a que la rentabilidad de los fondos propios de NET
Consultores sea superior.

Tasa de Rendimiento sobre las Ventas Netas

Cuando se analizo este ratio, se tuvo claro que la rentabilidad de la empresa es menor y
ha descendido a 2% desde un 7% en el 2012 pero si se compara el ingreso por ventas, éste ha
ido incrementando con los afios. De todos modos la empresa muestra una rentabilidad generada
producto de sus operaciones y no de otros ingresos.

Tasa de Rendimiento sobre los Activos Totales

El rendimiento sobre los activos también se observa en disminucion de 22% del 2012 a
6% las utilidades han ido decreciendo en concordancia con la disminucion de la rentabilidad.

Tasa de rendimiento sobre el Patrimonio
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El rendimiento sobre el patrimonio, a diferencia de los dos ratios anteriores no ha
presentado un descenso tan significativo por efecto de la capitalizacion realizada en el 2013,
incluso en dicho afio se observa un incremento de 2% para esta razén financiera.

Rentabilidad Neta del Activo (Du Pont)

Con este ratio se visualiza la capacidad del activo de NET Consultores para producir
utilidades sin importar el tipo de financiamiento, La rentabilidad disminuye también desde un
11% del 2012 a un 6%

NET Consultores es una empresa que se encuentra en una etapa de claro crecimiento, es
importante que este crecimiento vaya acompafiado de una adecuada planificacion que le

permita el desempefio 6ptimo para alcanzar sus objetivos de largo plazo.
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Capitulo 111

3. Formulacion de vision, mision y valores de la empresa
El presente capitulo identifica la vision, mision y valores de NET Consultores, asi
como la nueva formulacion de las mismas de acuerdo con el planteamiento de “La
Formulacion / Planteamiento de la estrategia” definidos por Fernando A. D’ Alessio, Fred
David. (2013)
3.1. Vision.

Fred R. David en su libro sefala que la vision es “el estado futuro posible y deseable de

una organizacion”. A continuacion se analiza la vision de NET Consultores en funcion de este

enunciado.

3.1.1. Vision actual de la empresa.
“Ser un equipo lider en el mercado nacional con responsabilidad social brindando las
mejores soluciones integrales de tecnologia de informacion en alianza estratégica con nuestros

clientes”

3.1.2. Andlisis de la vision actual.

Para realizar el andlisis de la vision actual es importante evaluar si responde a la
pregunta ¢En qué queremos convertirnos? Ademas se evalud si cuenta con los siguientes 3
elementos:

i. Objetivo general o proyeccion de la empresa a futuro:

“Ser un equipo lider”

NET Consultores menciona el deseo de alcanzar el liderazgo, aunque no precisa bien en
qué. Se tiene que considerar que la proyeccion a obtener el liderazgo es importante, sin

embargo cuantificar el tiempo como una meta concreta haria mas visible este objetivo.
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ii. La identificacion del mercado meta:

“En el mercado nacional”...“de tecnologia de la informacion”

A nivel de ubicacion sefialan el territorio nacional y la industria de tecnologia de la
informacion, pero aun es un poco amplio e impreciso. Se observa que el mercado esta
identificado y delimitado a nivel nacional, sin embargo se cree que la vision debe contar con
elementos claros, que complementen el objetivo a futuro, un objetivo sofiador pero alcanzable,
que pueda marcar un hito que sea festejado por los integrantes de toda la empresa.

iii. Las fuentes de ventajas competitivas:

“con responsabilidad social’... “en alianza estratégica con nuestros

clientes”...”brindando soluciones integrales”

La gerencia de NET Consultores considera que las empresas deben ser responsables con
su entorno y en colaboracion con sus clientes, sefialan que esto puede dar una ventaja sobre las
empresas competidoras al igual que la busqueda de soluciones integrales a sus clientes. NET
Consultores no mantiene alianzas para realizar alguna actividad de Responsabilidad Social

con sus clientes, por lo cual se considera que debe ser retirado de la declaracion de la vision.

3.1.3. Matriz de la vision propuesta para la empresa.
Para proyectar la vision de la empresa se tomo como base de analisis los siguientes tres
elementos: Objetivo a futuro, mercado y fuentes de ventajas competitivas como se presenta a

continuacion (ver Tabla 4).
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Tabla 4

Matriz de Vision Propuesta para la Empresa

VISION PROPUESTA

¢En qué queremos convertirnos?

“Ser reconocida por la calidad de sus servicios”
OBJETIVO

“Mercado peruano”
MERCADO
FUENTE DE VENTAJAS “Soluciones integrales y a medida”
COMPETITIVAS

Nota. Adaptado de NET Consultores.

3.1.4. Vision propuesta.
“Ser una empresa reconocida por la calidad de sus servicios en implementacion de
soluciones integrales de tecnologias de informacion a la medida de las necesidades del

cliente en el mercado peruano”

3.2. Mision

3.2.1. Mision actual de la empresa.

“Trabajamos en equipo para satisfacer las necesidades de los clientes a través de
soluciones innovadoras de tecnologia de informacion disefiadas de manera inteligente que
generan valor para nuestros clientes, colaboradores, accionistas y socios estratégicos,

contribuyendo al desarrollo de nuestra sociedad”.
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3.2.2. Anadlisis de la mision actual.
Se analiza la mision actual de acuerdo a 9 criterios:
1. Clientes:
“de los clientes”... “para nuestros clientes”

A pesar de que los clientes son mencionados dos veces no son identificados
plenamente, no se observa por o menos una caracteristica para saber hacia donde se orienta la
razon de ser de la empresa.

2. Productos o servicios:
“satisfacer necesidades” ... “A través de soluciones innovadoras”

Se mencionan las soluciones innovadoras como medio para satisfacer necesidades,
finalmente no queda claro cuales son las necesidades que satisface la empresa a pesar de saber
que el servicio brindado son soluciones con la caracteristica de ser innovadoras. Es posible que
“satisfacer necesidades” esté demas y deba ser retirado del enunciado.

3. Mercados:
“tecnologia de informacion”

Se indica un mercado muy amplio, se sugiere especificar su alcance y/o enfocar un
segmento al cual se dirige la empresa.

4. Tecnologia:
“tecnologia de informacion”

Si bien se puede observar la palabra tecnologia en la declaracion de la misién, no hace

referencia al tipo de tecnologia que se usa para cumplir con su razon de ser. Esto puede ser

discutible ya que se entiende que al encontrarse en un mercado de tecnologia de la informacion

se ofrece lo que esta vigente como tecnologia de punta.
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5. Preocupacion por la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad:
“que generan valor para nuestros clientes” ... “accionistas y socios
estratégicos”

Al indicar que se pretende generar valor para los principales stakeholders de la empresa,
se muestra en la mision una preocupacion por la rentabilidad y la sostenibilidad de la empresa.

6. Filosofia:
“contribuyendo al desarrollo de nuestra sociedad”

En esta parte de la Mision, la empresa declara su interés filantropico por colocar un
granito de arena para con su entorno. Un fin noble mas alla de satisfacer al cliente y obtener
rentabilidad.

7. Auto-concepto:
“Trabajamos en equipo”... “de manera inteligente”

En esta parte, NET Consultores resalta dos fortalezas que definen a la empresa como un
equipo de personas que hace las cosas de manera inteligente y son conscientes de ello para
cumplir con su razén de ser.

8. Preocupacion por la imagen publica:

No se menciona de forma directa una preocupacion por la imagen publica, pero al tener
claro su auto-concepto “trabajamos en equipo” y “de manera inteligente” se entiende que es asi
como quiere que su publico los reconozca.

9. Preocupacion por los empleados:
“que generan valor para nuestros”... “colaboradores”

NET Consultores considera importante declarar en su mision que las actividades
desarrolladas por la empresa, generan valor para sus colaboradores.

Después de haber sido analizados los elementos de la misién actual se propondra los

elementos de la nueva misién teniendo en cuenta los criterios revisados anteriormente.
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3.2.3. Elementos de la mision propuesta para la empresa.
Para establecer una nueva propuesta de la mision de la empresa se realizé una reunion

con la gerencia de NET Consultores y tiene lo siguiente:

1. Clientes:
"a medida para nuestros clientes del sector pablico o privado”

Puede sonar poco especifico, pero NET consultores esta en la capacidad de atender a
cualquier tipo de cliente que busgue una solucion de tecnologia de informacion, sin importar si
es particular o corporativo, grande o pequefia empresa.

2. Productos o servicios:
"soluciones de tecnologia de la informacion®..."con un servicios a medida”™

Las soluciones de tecnologia de la informacion, llamese programacion, base de datos o
cualquier disefio o implementacion de software que brinda NET Consultores es realizado a
medida del cliente, no se busca tanto lo que quiere el cliente sino lo que realmente necesita, y
para eso la asesoria previa, durante y post implementacion es muy importante.

3. Mercados:
"tecnologia de la informacién™..."a nivel nacional"
Se indica la industria y alcance territorial.
4. Tecnologia:
"tecnologia de Gltima generacion”

NET Consultores realiza constantemente evaluaciones de soluciones y tecnologias que
salen al mercado, para validar que puedan ser utilizados por sus clientes, como dicha
tecnologia es muy variante y cambia practicamente dia a dia no es posible especificarlo
puntualmente.

5. Preocupacion por la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad:

"construyendo una organizacion sostenible y generando valor"
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6. Filosofia:

"construyendo una organizacion sostenible™..."generando valor"

Su filosofia esta relacionada con la creacion de valor y la permanencia en el tiempo.
NET Consultores se destaca por trabajar teniendo presente sus valores de integridad, trabajo en
equipo, puntualidad y compromiso.
7. Auto-concepto:

"desarrollado por los mejores profesionales”

Se considera profesional en lo que hace como empresa en su totalidad y a cada persona
que la conforma.

8. Preocupacion por la imagen publica:
"desarrollado por los mejores profesionales”

No sélo se preocupan hacia dentro de la empresa sino que buscan que sus clientes y
competidores perciban el profesionalismo es la marca de NET Consultores y lo demuestran
mediante el cumplimiento al 100% de sus servicios.

9. Preocupacion por los empleados:

"generando valor"

Al mencionar que genera valor, éste no es solo para sus clientes, sino para todos sus
stakeholders. Es decir que NET Consultores cuando genera valor lo hace para todos,

especialmente para sus colaboradores quienes creceran junto con el crecimiento de la empresa.

3.2.4. Mision Propuesta
""Brindamos soluciones de tecnologia de la informacion a nivel nacional con un
servicio a medida para nuestros clientes del sector publico o privado, desarrollado por los

mejores profesionales, construyendo una organizacion sostenible y generando valor™
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3.3. Valores.
3.3.1. Valores actuales de la empresa.

Actualmente NET Consultores no declara ampliamente sus valores pero menciona lo

siguiente en su pagina web:

Puntualidad.

Trabajo en equipo.

Integridad.

Compromiso.

3.3.2. Analisis de los valores actuales.

Para poder analizar los valores de la empresa en la actualidad, también Ilamados
principios corporativos, se consultd con personal de la gerencia y personal interno que forman
parte de NET Consultores.

Luego de las reuniones se logré describir lo que representa cada uno de esos valores a
saber:

e Puntualidad, mas alla de la hora de ingreso y salida, la puntualidad para
NET Consultores representa el cumplimiento de los plazos en la ejecucion
de los servicios, cumplimiento de las tareas asignadas para cada dia de

trabajo, puntualidad en las reuniones con los clientes y el equipo de trabajo.

e Trabajo en equipo, es esencial para la actividad de NET Consultores, el
trabajo en equipo representa la interdependencia de cada miembro, la

confianza en forma bilateral y el cumplimiento de objetivos en comun,

e Integridad, lo cual involucra el profesionalismo, ética y honestidad en cada

una de las actividades realizadas para el cumplimiento del servicio, es muy
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importante por la confidencialidad de la informacién a la cual deben tener

acceso el equipo de trabajo para el cumplimiento del servicio.

e Compromiso, representa el compromiso con la organizacion, con las
funciones propias de su rol en el equipo de trabajo y sobre todo compromiso

con el Cliente.

3.3.3. Elementos de los valores propuestos para la empresa.
Asimismo, en base a las reuniones con la gerencia de NET Consultores se pudo

evidenciar 2 valores adicionales a saber:

e Actitud, el cual representa la forma en la cual los colaboradores asumen
cada reto u obstaculo que se presenta a lo largo del desarrollo del servicio, lo
cual es vital para el cumplimiento de los objetos e imagen de confianza

sobre el equipo de trabajo.

e Iniciativa, dado que NET Consultores se preocupa por la innovacion, es
necesario que cada miembro del equipo de trabajo tenga iniciativa y
proactividad para la investigacion y propuesta de soluciones que ayuden a

optimizar los tiempos de desarrollo del servicio.

3.3.4. Valores propuestos.

Luego del andlisis de los valores de NET Consultores se ratifica los valores actuales de
la empresa y se proponen 2 nuevos valores y se sugiere que la nueva relacion de valores sea la
siguiente:

e Puntualidad.
e Trabajo en equipo.

e Integridad.



e Compromiso.
e Actitud.

e Iniciativa.

3.4. Alineamiento estratégico de la Vision, Mision y Valores de la empresa.

Se afirma que los valores actuales, asi como la mision y vision propuestos se

encuentran alineados perfectamente, como se puede observar en la figura 3.1.

49

VISION

“Ser una empresa reconocida por la calidad de sus
servicios en implementacion de soluciones integrales
de tecnologias de informacion a la medida de las
necesidades del cliente en el mercado peruano”

Soluciones integrales a la
medida del cliente

Calidad de servicio

MISION

“Brindamos soluciones de tecnologia de la
informacion a nivel nacional con un servicio a

medida para nuestros clientes del sector publico o

e, Rl e 5 e Soluuo_n ala Onenf[acmn al Soste_nlble enel Profesionalismo Generacion de
profesionales, construyendo una organizacion medida cliente tiempo valor
sostenible y generando valor”
VALORES ’,
‘ Trabajo en equipo ‘ ‘ Iniciativa ‘ ‘ Puntualidad ‘ ‘ Integridad ‘ ‘ Actitud ‘ ‘ Compromiso ‘

Figura 9. Alineamiento estratégico de la vision, mision y valores de la empresa

Adaptado de NET Consultores.

Los valores de una empresa son los pilares que la soportan y su crecimiento depende

que estén alineados a la misién y vision de la organizacién y que tan fuertes estén

institucionalizados, en ese sentido al analizar los valores de la empresa se tiene lo siguiente:

Para brindar una solucién a la medida del cliente y enfocado en las necesidades del

mismo, NET Consultores pone a disposicion del proyecto un equipo de trabajo

multidisciplinario que trabajan en equipo y con iniciativa para brindar la mejor solucién al

cliente, con puntualidad en la entrega de los compromisos y con integridad en la realizacion de

sus actividades permiten que el cliente logre los objetivos para el cual solicité el servicio y de

esa manera se consigue un sinergia en beneficio de ambos ganandose la confianza del cliente y

el compromiso mutuo de seguir trabajando en otros proyectos a futuro, de esta manera se

consigue ser sostenible en el tiempo. Asimismo, la integridad, actitud y compromiso que
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demuestra el equipo de trabajo de NET Consultores permite la entrega de servicios con mucho
profesionalismo y generando valor para el cliente.

Para lograr soluciones integrales a la medida del cliente, es necesario tener la mira en
los objetivos para el cual fue solicitado el servicio, es decir, hacer propios los objetivos de
cliente permite al equipo de NET Consultores poder disefiar una solucion integral para dicha
institucion permitiendo que ambos logren los objetivos del proyecto, al lograr cada objetivo del
proyecto y hacer que esto ocurra proyecto tras proyecto se logra la confianza del cliente y
permite una relacién de negocios que sea sostenible a través de los afios.

Con el profesionalismo mostrado por cada miembro del equipo de trabajo de NET
Consultores y ademas de una busqueda continua de generacion de valor en el cliente, la
empresa brinda un servicio de calidad que es apreciado y valorado por sus clientes,
permitiendo que los mismos sean usuario recurrentes de los servicios de NET Consultores a lo
largo de los 8 afios que tiene de actividad la empresa.

Con el andlisis realizado en el presente capitulo logramos alinear la Visién, Mision y
Valores de la empresa, basado en un analisis integral en base a los objetivos que persigue la

Gerencia de NET Consultores.
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Capitulo IV

4.  Andlisis externo
Se llevara a cabo el analisis externo de la empresa NET Consultores S.A.C, evaluando
tendencias y acontecimientos de todos los sectores que influyen en la empresa como Social,
Ambiental, Politico, Econdmico, Tecnoldgico, Legal , el cual permite identificar las variables
claves definiendo sus oportunidades y amenazas para poder tener la capacidad para responder
en forma defensiva u ofensiva a los factores, formulando estrategias que le permitan
aprovechar las oportunidades y minimizar al minimo las consecuencias de las amenazas
potenciales.
4.1.Tendencias de las variables del entorno
4.1.1. Analisis Politico — Gubernamental.
4.1.1.1. Elecciones Generales 2016.
El 10 de abril de 2016 se realizaran las elecciones generales para elegir al nuevo
Presidente, Vicepresidentes, congresistas de la Republica para el periodo 2016-2021.
Los principales candidatos que lideran las encuestas se encuentran a la fecha de la

siguiente manera (ver Figura 10).

. . == |
Encuesta Presidencial 2016, Datum N —
£ Setiembre 2015 www.encuestas.com.pe

ENCUESTAS

% W =
l& \" -
Lt " 5.0%
ol - 43%43'%
Keiko Fujimori PPK Alan Garcia Alejandro Cesar Acufia DanleIUrrestl HumbertoLay
Toledo

Figura 10. Encuesta Presidencial 2016. Tomado de “Encuestas Pert 2016
Recuperado de .http://elcomercio.pe/politica/elecciones/keiko-fujimori-y-ppk-
lideran-intencion-voto-2016-datum-internacional-noticia-1796314
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Segun andlisis de la Figura 10, Keiko Fujimori del partido de Fuerza Popular lidera
con un 36%, Pedro Pablo Kuczynski (PPK), del partido Peruanos por el cambio le sigue con un
16%, le sigue los ex presidentes Alan Garcia, con 7%, y Alejandro Toledo, con 5%. El
gobernador regional de La Libertad, César Acufia, alcanza 4% y el ex ministro del Interior
Daniel Urresti, 3%.

Impacto en Clientes / Empresa

Impacto en la empresa: Para los clientes de NET Consultores el cambio de gobierno
crea incertidumbre, se retraen y puede representar un impacto negativo.

Impacto en el cliente: La gerencia de NET Consultores indica que es probable que
para el 2016 se congele el presupuesto de las empresas publicas en el primer semestre
destinado para la contratacidn de servicios informaticos y que el segundo semestre se
normalice como sucedi6 el 2011 siendo una tendencia con poco impacto en la empresa.

Impacto en los proveedores: Podria impactar en las entidades financieras, de acuerdo
al grado de confianza del préximo presidente.

4.1.1.2. Reformas para Modernizar el Estado (Presidencia del Concejo de
Ministros).

El Estado Peruano presenta nuevos retos en la administracién pablica disefiando e
implementando politicas publicas orientados a atender las necesidades de los ciudadanos, es
por ello que requieren impulsar un proceso de modernizacidn que este direccionada a alcanzar
una gestion pablica orientada a resultados que impacten en el bienestar de los ciudadanos, que
genere igualdad de oportunidades y asegure el acceso a servicios publicos de calidad que
permitan cumplir sus funciones de manera eficiente, agil y al servicio de la ciudadania

(ver Figura 11).



Pilares Centrales y Ejes Transversales de la Politica
Nacional de Modernizacién de la Gestién Publica

Gobierno
Abierto

Gestién por Sistema de
Politicas procesos, informacién,
Piblicas, Presupuesto simplificacién Servicio Civil Se@Uimiento,
Planes para administrativa o monitoreo,
o Meritocrdtico 3
Estratégicos  resultados y evaluacién y
y Operativos organizacién gestion del
institucional conocimiento

__Gobierno
Electrénico

Articulacién
Interinstitucional

GESTION DEL CAMBIO

Figura 11. Reformas para modernizar el Estado Peru. Tomado de “Pilares
Centrales y Ejes Transversales de la Politica Nacional de modernizacion de
Gestion Puablica”, por la Presidencia del Concejo de Ministros, 2015.
Recuperado de: http://www.pcm.gob.pe/reformas/?p=49
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El Gobierno Peruano ha creado instrumentos normativos: con la aprobacion de politicas

y planes de accidn para la reforma en materia de modernizacién de la gestion publica en los
tres niveles de gobierno dentro de ellos se tiene:
— Politica Nacional de Modernizacion del Estado al 2021 (DS 004-2013-PCM)
— Plan de implementacion de la Politica Nacional de Modernizacion del Estado
2013-2016 (RM125-2013-PCM).
— Plan de Simplificacion Administrativa 2013 — 2016 (RM 048-2013-PCM).
— Plan de accion de Gobierno Abierto (RM 085-2012-PCM)
— Modificacion del Reglamento de la Ley de Transparencia (DS 070-2013—
PCM).2
Impacto en Clientes /Empresa
Impacto en el Cliente: La Tendencia de reformas para modernizar el Estado genera

que las Instituciones del estado van a requerir sistemas de Informacion para mejorar sus

procedimientos

2 Ppresidencia del Concejo de Ministros. Reformas para modernizar el Estado Perl, 2015 Recuperado

:http://www.pcm.gob.pe/reformas/?p=49

de
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Impacto en la Empresa: Esta tendencia origina un mayor requerimiento de servicios
generando una oportunidad para la empresa.

Impacto en los proveedores: Esta tendencia representa una oportunidad de
crecimiento para los proveedores de NET Consultores, lo cual también es beneficioso para la

empresa.

4.1.2. Analisis Ambiental.

4.1.2.1. Impacto del fenémeno del Nifio.
“Existe una probabilidad mayor de 90% de que El Nifio continle hasta el invierno
2015-16 del Hemisferio Norte (entre diciembre y febrero), y cerca de 85% de
probabilidad de que persista hasta principios de la primavera 2016 marzo”.

(Administracion Nacional Oceéanica y Atmosférica de Estados Unidos (NOAA))

“Una semejanza marcada entre julio del afio 1997 y julio de este afio respecto a la
condiciones climatoldgicas y atmosfericas para ocurrencia del fendmeno de El
Nifio. La mayor parte de centros meteorologicos indican presencia del 80% del
fenomeno para el otofio del 2016". (Ninell Dedios, funcionaria del Senamhi-Piura,

2015).

Los impactos negativos causados por el fendmeno del Nifio son:
— Pérdida de terrenos agricolas.
— Disminucion de la produccion de papa en la costa y sierra, por altas
temperaturas y exceso de humedad
— Abundancia de las poblaciones de peces cambia en areas costeras, con
impactos adversos en la produccion y exportacion pesquera y de otros
productos alimenticios.

— Destruccion de canales de irrigacion.
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— Destruccidn de vias de comunicacién como carreteras y puentes.

— Incremento de enfermedades como el colera, la malaria, infecciones
estomacales, conjuntivitis.

— Otra amenaza del dengue, debido a las intensas lluvia hay més residuos donde
puede vivir el zancudo®

Impacto en Clientes / Empresa

Impacto en el Cliente: Este Fendmeno del Nifio afecta mucho a los clientes de

NET Consultores debido que dispondran de menos presupuestos para elaboracion

de sistemas de informaticos ya que su presupuesto asignado va direccionado para

dafos por este fenomeno.

Impacto en la Empresa: Esta tendencia es una amenaza fuerte para NET

Consultores porque no habra mucha demanda de servicios por falta de presupuesto

del cliente.

Impacto en los proveedores: Representa también una amenaza para los

proveedores de la empresa.

4.1.2.2. Incremento de nuevas energias renovables utilizado en el Perd.

En costa del Per( hay un incremento de uso de energias renovables, aprovechando el
anticiclén del Pacifico y de la Cordillera de los Andes, que generan vientos provenientes del
suroeste en toda la region de la costa. (ver Figura 12)

“El Atlas Edlico estima un potencial sobre los 77,000 MW, de los cuales se pueden

aprovechar mas de 22,000 MW”.

® Radio Programas del Perd. Fenémeno del Nifio, 2015.Recuperado de http://rpp.pe/peru/actualidad/fenomeno-el-nino-cual-seria-su-impacto-
noticia-830044
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Potencial Edlico

El mayor potencial edlico se
encuentra en la costa del
Peru, debido a la fuerte
influencia del anticiclén del
Pacifico y de la Cordillera de
los Andes, que generan
vientos provenientes del
suroeste en toda la regién de
la costa.

El Atlas Edlico estima un
potencial sobre los 77 000
MW, de los cuales se pueden
aprovechar mas de 22 000
MW,

Figura 12. Energia renovable en el Perd, Tomado de “Potencial E6lico”, por
Osinergmin, 2015. Recuperado de http://www.camara-
alemana.org.pe/downloads/05 OSINERG 121113-PRE-JMG-Marco-Legal-
Energias-Renovables-Matriz-Energetica.pdf

Para ello existe un marco juridico a traves del cual se regulara el aprovechamiento de la
energia edlica, los cuales son:
— Ley de promocidn de la inversion para la generacion de electricidad con el
uso de energias renovables Decreto Legislativo 1002 (mayo 2008)
— Reglamento de la generacion de electricidad con energias renovables
Decreto Supremo 0122011EM (Marzo 2011)
— Bases de la segunda Subasta RER, aprobadas mediante Resolucion
Viceministerial N°036-2011-MEM/VME del Ministerio de Energia y
Minas®.
Impacto en Clientes / Empresa
Impacto en el Cliente: El Incremento de Nuevas Energias renovables genera la

necesidad de mejorar o acondicionar sistemas informaticos de control.

* Marco Legal de Energias Renovables en el Perii. Lima, Diario El Comercio, 2015. Recuperado de http:/elcomercio.pe/economia/peru/bid-
financiara-dos-proyectos-energia-eolica-peru



http://www.camara-alemana.org.pe/downloads/05_OSINERG_121113-PRE-JMG-Marco-Legal-Energias-Renovables-Matriz-Energetica.pdf
http://www.camara-alemana.org.pe/downloads/05_OSINERG_121113-PRE-JMG-Marco-Legal-Energias-Renovables-Matriz-Energetica.pdf
http://www.camara-alemana.org.pe/downloads/05_OSINERG_121113-PRE-JMG-Marco-Legal-Energias-Renovables-Matriz-Energetica.pdf

57

Impacto en la Empresa: Esta Tendencia origina un incremento de demanda por

nuevos sistemas de control para sector energia generando una oportunidad para la

empresa de crear sistemas de Informacion.

Impacto en los proveedores: Como los proveedores no estan relacionados

directamente al sector energético, esta tendencia no los afectaria.

4.1.3. Analisis Social y Cultural.
4.1.3.1. Aumento de Programas de Apoyo Social.
En los dltimos tiempos se viene impulsando los programas de apoyo social como parte

de la orientacion politica del Peru, este compromiso involucra diversos sectores economicos® y

cuyas metas nacionales para el 2016 son:

Reduccién de la desnutricion crénica infantil al 10%

Reduccién de la anemia al 20%

Incremento al acceso a la educacion inicial al 85%

— Incremento en acceso a agua y desagle al 85%

Impacto en Clientes / Empresa
Impacto en el Cliente: Esta tendencia genera la necesidad de sistemas
personalizados que permitan la supervision de los programas sociales.
Impacto en la Empresa: Al requerir nuevos sistemas de supervision para
programas sociales nace un nuevo nicho de mercado por ende una oportunidad
relacionada con el crecimiento en las ventas.
Impacto en los proveedores: Esta tendencia también representa una oportunidad

de crecimiento de los proveedores.

% Ministerio de Desarrollo o Inclusién Social Consulta. Programas de apoyo social, 2015 .Recuperado: http://www.midis.qob.pe/index.php/es/
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4.1.3.2. Cibercultura.

“La cibercultura influye inevitablemente en nuestras vidas, y como consecuencia
existen personas que consideran que es una herramienta que ayuda en el quehacer diario, tanto
a nivel profesional como personal, otros la consideran como algo que no podemos controlar, y
que adquirimos y usamos de forma incontrolable y que es la propia tecnologia la que nos
controla a nosotros”. Saez Vacas, F. (1983)

“La tecnologia forma parte de nuestras vidas de tal manera que ha cambiado dramaticamente
nuestra forma de comunicarnos y relacionarnos socialmente, hasta tal punto, que ahora
pertenecemos a lo que se denomina una cibercultura” Derrick de Kerckhove(.1999).

La cibercultura es la una nueva forma de cultura, donde el uso de las nuevas tecnologias
forma parte de nuestro dia a dia, nos apoyamos en ella para realizar todo tipo de actividades,
hasta tal punto que se ha convertido en una nueva forma de vivir, en una cultura, esta integrada
en nosotros de tal forma que "separarnos” de ella es cada vez mas costoso en tanto en la forma
personal como profesional, hoy en dia los negocios, transacciones se realizan desde un aparato
movil paran ello se van creando miles de aplicaciones para que nos permitan estar al dia en
este mundo globalizado.

Impacto en Clientes / Empresa

Impacto en el Cliente: Esta tendencia genera la necesidad de tener aplicaciones para

que puedan realizar sus actividades desde cualquier aparato electrénico

Impacto en la Empresa: Al requerir nuevos sistemas la empresa presenta nuevos

nichos de mercado por ende una oportunidad y un crecimiento en las ventas.

Impacto en los proveedores: Impacta favorablemente en los proveedores como una

oportunidad de crecimiento.


https://es.wikipedia.org/wiki/Derrick_de_Kerckhove
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4.1.4. Analisis Tecnoldgico.

4.1.4.1. Incremento de Aplicaciones Moviles (Apps).

En un mundo globalizado como el que se vive hay més usuarios emplean aplicaciones
para interactuar con sus clientes y realizar operaciones de negocio desde los dispositivos
moviles.

De acuerdo a la publicacion de un estudio de proyeccion de aplicaciones moviles se
tiene las siguientes estadisticas: 32% de los usuarios de las apps paga por ellas, 94% tiene
aplicaciones sobre redes sociales, 76% tiene apps de juegos, 72% de informacion, 59% de
musica y 58% de foto y video®

Impacto en Clientes /Empresa
Impacto en el Cliente: El gran crecimiento de esta tecnologia y su acogida como
instrumento para los negocios esta ayudando a los negocios a realizar sus
operaciones mas rapido por ello se vuelven mas dependientes de la tecnologia hay
una mayor demanda.
Impacto en la Empresa: Este mercado en crecimiento genera en la empresa una
oportunidad de negocio, abriendo un gran abanico de posibilidades para nuevas
soluciones empresariales.
Impacto en los proveedores: Representa una oportunidad para los proveedores
quienes se veran beneficiados por el mercado en general.

4.1.4.2. Masificacion de impresoras 3D.

La impresion 3D se expandira entre los cinco a 10 afios en el mercado de consumo, asi
lo indican los analistas de Gartner’. En otros campos mas profesionales, como el mundo de la

empresa Yy la medicina, si parece que tendra una acogida mas rapida, entre dos y cinco afios. El

® Mercado de aplicaciones. Proyeccion del mercado de aplicaciones. Recuperado de

Masificacion de Impresoras 3D. Recuperado de: http://www.ticheat.com/tecnologias/impresion-3d-gran-publico-expansion-cinco-diez-anos-
gartner/



http://searchdatacenter.techtarget.com/es/cronica/GeneXus-22-de-las-empresas-en-AL-tiene-una-estrategia-de-aplicaciones-moviles
http://searchdatacenter.techtarget.com/es/cronica/GeneXus-22-de-las-empresas-en-AL-tiene-una-estrategia-de-aplicaciones-moviles
http://searchdatacenter.techtarget.com/es/cronica/GeneXus-22-de-las-empresas-en-AL-tiene-una-estrategia-de-aplicaciones-moviles
http://innovacion.ticbeat.com/impresion-3d-la-nueva-aliada-de-la-medicina/
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vicepresidente de investigacion de Gartner, Pete Basiliere, realiza una radiografia de la
situacion actual de los proveedores de este tipo de maquinas: unos 40 fabricantes, indica,
venden impresoras 3D dirigidas a las empresas, mientras que unas 200 startups de todo el
mundo estan ahora desarrollando impresoras 3D para consumo y empezando a
comercializarlas.

Esto conlleva que las organizaciones deben empezar a trabajar teniendo los productos
finales en mente. “Primero hay que fijar el material y los requisitos de rendimiento y calidad de
los productos que se quieren crear; en segundo lugar hay que determinar cuél es la mejor
tecnologia de impresion 3D; y en tercer lugar elegir la impresora 3D adecuada”.

Impacto en Clientes /Empresa

Impacto en la Cliente: Esta tendencia podria generar nuevas necesidades en los

clientes que promuevan los requerimientos de soluciones de tecnologias de informacion

que podrian ser aprovechados por NET Consultores.

Impacto en la Empresa: Esta tendencia permite a NET Consultores diversificar en

otros sectores de las tecnologias de informacion.

Impacto en los proveedores: Este nuevo producto podria ser ofertado por los

proveedores de equipo de computo y ampliar su mercado.

4.1.4.3. El internet de las cosas.

El Internet de las cosas se trata de una red que interconecta objetos fisicos valiéndose
del Internet®. Los mentados objetos se valen de sistemas embebidos, o lo que es lo mismo,
hardware especializado que le permite no solo la conectividad a Internet, sino que ademas
programa eventos especificos en funcion de las tareas que le sean dictadas remotamente.

v Laindustria de produccion en masa: la maquinaria que se encarga de controlar los

procesos de fabricacion, robots ensambladores, sensores de temperatura, control de

8 . -
Internet de las cosas. Recuperado de: http://www.areatecnologia.com/nuevas-tecnologias/internet-de-las-cosas.html
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produccion, todo esta conectado al Internet en cada vez méas empresas lo que permite
centralizar el control de la infraestructura.

v Control de infraestructura urbana: control de seméaforos, puentes, vias de tren, camaras
urbanas. Cada vez mas ciudades implementan este tipo de infraestructuras basadas en el
Internet de las Cosas que permiten monitorear el correcto funcionamiento de sus
estructuras ademas de adaptar mas flexiblemente su funcionamiento ante nuevos
eventos.

v Control ambiental: una de las areas en las que esta teniendo mas éxito el Internet de las
cosas, pues permite acceder desde practicamente cualquier parte a informacion de
sensores atmosféricos, meteoroldgicos, y sismicos.

v Sector salud: cada vez mas clinicas y hospitales alrededor del mundo confian en
sistemas que les permiten al personal de salud monitorear activamente a los pacientes
de manera ambulatoria y no invasiva.

También hay aplicaciones del Internet de las Cosas para el transporte, la industria
energética, y practicamente todos los sectores comerciales. Como hemos dicho, el gran
pendiente es el mercado de consumo, o lo que es lo mismo, los hogares, un lugar al que
probablemente es cuestién de tiempo para que veamos la gran explosion.

Impacto en Clientes /Empresa

Impacto en la Cliente: Esta tendencia podria generar nuevas necesidades de

automatizacion de las actividades del hogar o la industria, todo completamente conectado a

Internet.

Impacto en la Empresa: Esta tendencia permite a NET Consultores ampliar sus servicios

de desarrollo de software que permita el control de los equipos domésticos y ofrecer nuevas

soluciones a un nuevo mercado.
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Impacto en los proveedores: Estos nuevos productos podria ser ofertado por los
proveedores de equipo de computo y la empresa podria ampliar su rubro y vender equipos
con sistemas incluidos.

4.1.5. Analisis Econémico.
a). PBI (Producto Bruto Interno)

Situacion actual

“La proyeccion de la economia peruana para el 2015 se revisa de 4,2% a 3,0%, dentro

de un intervalo de [2,5% - 3,3%]” Banco central de Reserva (2015-2018).

Segun los indices indicados hay una proyeccion de baja del PBI y esto se debe a una

menor demanda interna (ver Tabla 5)
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Tabla b

Demanda Interna (Var % Anual)

Estructura% MMM 2016-2018 152015 MMMR 2016-2018

del PB1 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2015 2016 2017 2018
Demanda Interna 100,6 22 43 39 47 50 28 25 31 39 141
a. Consumo Privado 61,6 41 45 45 48 48 373 35 36 45 45
b. consumo Publico 11,2 10,1 62 29 14 21 75 65 53 08 15
Inversion Privada 20,9 -1,7 15 30 45 50 5 -45 20 40 45
Inversion Plblica 5,8 24 93 72 39 44 44 15 153 50 45
Exportaciones 24,1 -1 27 95 65 52 52 15 80 92 50
Importaciones 24,7 -15 33 33 35 35 35 0 30 35 33
PBI 100 24 42 55 55 55 55 30 43 53 45
Memo
Gasto Publico 17,0 59 72 43 23 29 29 49 84 21 25

Nota. Tomado de “Marco Macroecondmico Multianual 2016-2018”, por el Banco Central de
Reserva del Pert, 2015. Recuperado de http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Programa-
Economico/mmm-2016-2018-abril.pdf

Segun Tabla 5, se espera que se acelere respecto del 2015 de 2,2 a 4,3 al afio 2015, pero
se tiene una disminucion al afio 2016 en 3,9 asimismo, se espera una mayor inversion en
infraestructura bajo la modalidad de Asociaciones Publico Privadas.

Un factor de riesgo a la proyeccion es el impacto que pudiese tener el Fenémeno El
Nifio que desviaria el crecimiento de la economia hasta en 3 puntos porcentuales respecto del
escenario base, debido a una menor produccion de sectores primarios y destruccion de
infraestructura.

“El objetivo es impulsar la actividad economica y las expectativas, asi como continuar
fortaleciendo la competitividad y productividad delegadas solicitadas al Congreso de la
Republica; estos esfuerzos sumados a una politica macroeconémica contra ciclica y
responsable, apuntan a impulsar la recuperacion de las tasas de crecimiento de la economia”.

(Banco Central de Reserva 206-2018)

Impacto en Clientes / Empresa
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Impacto en el Cliente: Segun la situacion expuesta de esta tendencia se espera un
entorno de crecimiento del mercado para los préximos afos, y por ende el incremento
en los sectores productivos.
Impacto en la Empresa: Segun la tendencia de PBI para los afios 2016, 2017,2018 se
proyecta un incremento en el PBI esto generara el aumento del tamafio de las empresas
actuales, lo cual aumentara el nimero de clientes potenciales generando una
oportunidad para NET Consultores para poder ofrecer sus servicios.
Impacto en los proveedores: Este crecimiento proyectado del PBI representa una gran
oportunidad para los proveedores de NET Consultores, sobre todo los proveedores del
sector financiero.

b) Tasas de Intereses de Capital de Trabajo
“Las tasas de interés que pagan las pequefias y medianas empresas (pymes) para
acceder a un crédito son 4,6 veces mas altas que las que se cobra a la gran empresa “(La

Cémara de Comercio de Lima (CCL)). ° Ver Tabla 6.

° Camara de Comercio de Lima. Tasa de Interés de Pymes.[linea] Lima 2015. Recuperado de: http://rpp.pe/economia/economia/ccl-las-pymes-
pagan-tasas-de-interes-46-veces-mas-altas-noticia-710326




Tabla 6

Tasas de Interés Promedio del Sistema Bancario

Moneda | Moneda

Nacional | Extranjera
Corporativos 5.99% 1.95%
Grandes Empresas 7.17% 5.49%
Medianas Empresas 10.80% 8.53%
Pequefias Empresas 20.32% 10.94%
Microempresas 33.69% 23.91%
Consumo 42.87% 32.54%
Hipotecarios 8.66% 6.67%
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Nota. Tomado de “Tasas de Interés del Sistema Promedio”, por la Superintendencia de Banca

y Seguros, 2015. Recuperado de : http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-
Inflacion/2015/mayo/reporte-de-inflacion-mayo-2015.pdf

NET Consultores se encuentra en una clasificacion como una pequefia empresa, segun

el andlisis de crecimiento de la empresa en su facturacion segun el capitulo 11, la tendencia para

los afios 2016, 2017,2018 la empresa segun su facturacion pasara a una Mediana empresa.
Actualmente la empresa seglin Tabla 6, maneja una tasa de interés 20.32% como pequefia

empresa con el cambio a una Mediana Empresa su tasa de interés baja a un 10.80%.

Impacto en Clientes / Empresa

Impacto en el Cliente: No tiene impacto

Impacto en la Empresa: ElI cambio de Pequefia Empresa a Mediana Empresa esta
tendencia le genera una Oportunidad ya que podria acceder a una tasa de interés mas

baja que la que actualmente esta manejando .

Impacto en los proveedores: Representa mejoras en los ingresos de los proveedores de

financiamiento, incrementando las transacciones y por ende el movimiento de sus

capitales.

C. Inflacion

“Las expectativas de inflacion se proyecta que la inflacion se aproxime gradualmente a

2,0 por ciento en el horizonte 2015-2017” (BCRP, 2015)
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Estas proyecciones se presentan junto con un intervalo de confianza, el cual cuantifica

la incertidumbre asociada a tales prondsticos (ver Figura 13).

Grafico 90
PROYECCION DE LA INFLACION: 2010-2017
(Variacidn porcentual dlitimos doce meses)

-1
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2007

Figura 13. Proyeccion de la Inflacién 2010-2017. Tomado de “Reporte de Inflacion”,
por el Banco Central de Reserva del Perd. Recuperado de:
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2015/mayo/reporte-de-
inflacion-mayo-2015.pdf

Segun Figura 13, la proyeccion de la inflacion para los afios 2015-2017 se mantendra
entre un 2%, 2,5%. La inflacion ha sido afectada por factores temporales de oferta tales como
el aumento de precios de algunos alimentos y tarifas de servicios publicos y por la

depreciacion.
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Impacto en Clientes / Empresa

Impacto en el Cliente: En la proyeccion para los afios 2016 y 2017 se aprecia una
disminucion de la inflacion segun Figura 4.4 ésta proyeccion ocasiona en el cliente
oportunidades de incrementar su gasto e inversion.

Impacto en la Empresa: La potencial disminucién de la inflacion para los afios 2016 y
2017 podria generar una mayor demanda de servicios lo eventualmente se considera
una oportunidad para la empresa.

Impacto en los proveedores: Representa una oportunidad para los proveedores en

general por la estabilidad del mercado.

d. Tipo de Cambio

La proyeccion del tipo de cambio para los afios 2015-2017 se mantendra en el rango
3.2, tomando en cuenta las expectativas de inflacion, indicadores internacionales como
economia mundial, asi como volatilidad en los mercados financieros (ver Tabla 7)
Tabla 7

Proyeccion del Tipo de Cambio

DATOS HISTORICOS | MMM 2015-2017 REVISADO | MMM 2016-2018

TIPO DE CAMBIO | 2013 2014 2015 2016 2017 2015[2016 | 2017 | 2018

Tipo de Cambio Fin | 2 79 2,96 2,90 2,90 2,90 3,2 |3,25 3,24 (3,24
de Periodo (Nuevos

Soles por US délar)

Nota. Tomado de “Programa Monetario a Octubre 2015”, por el Banco Central Reserva del Peru.

Recuperado de: http://www.bcrp.gob.pe/docs/Transparencia/Notas-Informativas/2015/nota-informativa-

2015-10-15.pdf

Impacto en Clientes /Empresa
Impacto en el Cliente: EI comercio internacional y los procesos de apertura han

generado que el tipo de cambio represente el principal vinculo entre la economia


http://www.bcrp.gob.pe/docs/Transparencia/Notas-Informativas/2015/nota-informativa-2015-10-15.pdf
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Transparencia/Notas-Informativas/2015/nota-informativa-2015-10-15.pdf

nacional y el mundo externo, su incremento del tipo de cambio genera una amenaza

para el cliente

Impacto en la Empresa: Para NET Consultores cuando hay Incremento del tipo de

cambio encarece los servicios de infraestructura en la nube lo cual aumenta sus costos y

genera una amenaza para la empresa.

Impacto en los proveedores: Representa una oportunidad para generar transacciones y

movimientos con moneda extranjera.

4.1.6. Cuadro resumen.

En la Tabla 8 y 9 se presenta el detalle de todos los sectores Politico, Econdmico,

social, Tecnoldgico, Legal, Ambiental con sus respectivas tendencias y su impacto en los

clientes y la empresa y lo que representa para la empresa (Oportunidad o0 Amenaza).

Tabla 8

Resumen de Analisis Externo. Politico y Ambiental.

IMPACTO EN LA

AMENAZA /

ASPECTO TENDENCIA IMPACTO EN CLIENTES EMPRESA OPORTUNIDAD
La gerencia indica que
probablemente para el
Elecciones El cambio de gobierno crea 2016 se congela el primer Consid_era la
presidenciales incertidumbre, se retraen y puede semestre y el segun_do gerencia es Una
2016 representar un impacto negativo semestre se normal!za AMENAZA para la
" | siendo una tendencia con | Empresa
’ poco impacto en la

POLITICO empresa.
sﬂe;ggrr?l?iaprag? Al tener una mayor
Estado Requerir sistemas de Mavor requerimiento de requerimiento le
( Presidencia de Informacion para mejorar sus ser\yiciosq genera una
Concejos de procedimientos OPORTUNIDAD
Ministros ) para la Empresa
Incremento de La necesidad de meiorar o Un incremento de Crear sistemas de

AMBIENTAL nuevasbﬁnergl'as acondicionar sistemjas demandadpor nuev?s Informacion genera
renovables : " sistemas de control para una
utilizado en el Peru informaticos de control. sector energia OPORTUNIDAD
Impacto del Asignacion de menos Menor demanda ,

AMBIENTAL | Fenémeno del presupuestos va direccionada Menos servicios a realizar | menor servicios
Nifio para dafios por este fendbmeno. AMENAZA

Nota. Elaboracion propia




Tabla 9

Resumen de Andlisis Externo. Social, Cultural, Tecnologico y Economico.
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IMPACTO EN LA

AMENAZA /

ASPECTO TENDENCIA IMPACTO EN CLIENTES EMPRESA OPORTUNIDAD
. . La gerencia
Aumento de La neces_ldad de Slstema§ - considera una con
personalizados que permitan | Nace un nuevo nicho de -
SOCIAL Programas de Apoyo L este nuevo nicho de
: la supervision de los mercado
Social rogramas sociales mercado
prog OPORTUNIDAD
Esta tendencia genera la Al requerir nuevos L .
) ) a gerencia
necesidad de tener sistemas la empresa considera una con
CULTURAL Cibercultura aplicaciones para que puedan | presenta nuevos nichos este nueVo nicho de

realizar sus actividades desde
cualquier aparato electronico

de mercado por ende una

oportunidad y un

crecimiento en las ventas

mercado
OPORTUNIDAD

TECNOLOGICO

Incremento de
Aplicaciones Moviles

(Apps)

La necesidad que sus
procesos de negocios sean
llevados a equipos mdviles

La creacion de
aplicaciones maoviles

para el sector electricidad

La gerencia
considera que puede
crear estas
aplicaciones lo cual
genera una
OPORTUNIDAD

Masificacion de
impresoras 3D

Nuevos productos requeridos

Nuevos mercados para

explorar

La gerencia ain no
esta interesada en
este rubro y por
ende se desestima la
tendencia.

El internet de las cosas

Nuevas necesidades de
automatizacion

Nuevas necesidades de

automatizacion

La gerencia
considera viable
incursionar en este
campo, aunque
como aln no esta
muy desarrollado en
el Per( se desestima
esta tendencia.

ECONOMICO

Incremento de PBI
(Producto Bruto
Interno)

Entorno de crecimiento del
mercado para los préximos
afios, y por ende el
incremento en los sectores
productivos.

Un incremento en el PBI
esto genera el aumento

del tamafio de las
empresas actuales, lo
cual aumentara el
namero de clientes
potenciales

La gerencia
considera una
OPORTUNIDAD

Tasas de Intereses de
Capital de Trabajo
(Cambio de
Clasificacion de la
empresa de Pequefia a
Mediana)

No tiene impacto

Acceder a una tasa de

interés mas baja que la

que actualmente esta
manejando.

El cambio de
clasificacion de
pequefia empresa a
mediana empresa
obtendra una menor
tasa lo cual genera
una
OPORTUNIDAD

Disminucion de
Inflacion

Disminucion de la inflacion
esta proyeccion ocasiona en
el cliente la oportunidad para
invertir

Genera una mayor
demanda de servicios

Al presentar una
mayor demanda
esto le da una
OPORTUNIDAD
para la empresa

Aumento de Tipo de
Cambio

Represente el principal
vinculo entre la economia
nacional y el mundo externo,
su incremento del tipo de
cambio genera una amenaza
para el cliente

Incremento del tipo de
cambio encarece los
servicios de

infraestructura en la nube

El incremento del
tipo de cambio
aumenta sus costos
y genera una
AMENAZA para la
empresa

Nota. Elaboracién propia




4.1.7. Matriz de evaluacion de los factores Externos EFE.

La Matriz de evaluacion de Factores Externos EFE, nos permite la evaluacion de la

informacion Politico, Economico, social, Tecnologico, Legal, Ambiental teniendo en

consideracion tanto las oportunidades como las amenazas que afectan a la empresa en donde

estd operando, las Ponderaciones se realizaron en base a la opinion del Gerente General de

NET Consultores y promediado con las ponderaciones de los 2 expertos consultados para el

presente estudio cuyo detalle se encuentra en el Anexo 9.

La calificacion fue asignada por el equipo de trabajo bajo los siguientes criterios.
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Tabla 10

Calificacion

Factores Externos Clave Calificacion | Justificacion

Oportunidades

Mayor demanda de Portales Web en | 3 En este aspecto NET consultores viene investigando en diferentes

el mercado soluciones de portales web tales como Joomla, WordPress, Drupal y
Liferay.

Incremento de nuevas energias 3 En este aspecto NET Consultores ha trabajado de cerca con

renovables que generan una Osinergmin para la automatizacion de los contratos de energia

demanda potencial en sistemas renovables, lo cual permite que se tenga presencia en las empresas

informaticos de regulacion y control que invierten en sistemas renovables motivando ampliar la cartera de
clientes de NET Consultores.

El incremento de Programas de 3 NET Consultores ha iniciado un proceso de analisis de los programas

apoyo social que generaran sociales y ha propuesto soluciones de automatizacion en el Ministerio

desarrollo en zonas rurales podria de Desarrollo e Inclusién Social en bisqueda de ampliar la cartera de

incrementar la demanda de clientes.

servicios informaticos para el

Estado

Mayor nivel de modernizacién del |4 En este aspecto, la empresa ha trabajado en forma conjunta con

Estado Peruano Osinergmin, Ingemmet e Indecopi a tal punto que se han realizado
proyectos de integracion de sistemas de informacion lo cual permitira
a la empresa gestionar proyectos garantizando la continuidad de
proyectos a lo largo del 2016 y 2017.

Mayores necesidades de 2 Si bien la empresa trabaj6 con Osinergmin, ain no ha logrado

intercambio de informacién entre ingresar al COES y el Minem los cuales son las 3 entidades

organismos de regulacion y responsables de la legislacion y operacion del sistema eléctrico.

fiscalizacion del sector electricidad

(COES, Minem y Osinergmin)

Mayor necesidad de aplicaciones 3 En este aspecto, la empresa ha realizado diferentes estudios y

méviles en los negocios propuestas de soluciones en el sector privado, tiene a 2 de sus
colaboradores capacitandose en programacion en sistemas operativos
Android para soportar los posibles proyectos requeridos por los
clientes.

Amenazas

Fébrica de software en Osinergmin | 3 En base al Plan Anual de Contrataciones de Osinergmin para finales

del 2015 se tiene previsto la adjudicacion del servicio de fabrica de
software, sin embargo, como el servicio de desarrollo de software
para la gerencia de regulacién es muy técnico, se preveé el ingreso a
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dicha gerencia para el segundo semestre del 2016.

Impacto de las elecciones 2

presidenciales 2016

Es importante considerar el impacto de las elecciones por la
incertidumbre que genera, asimismo por la continuidad de los
profesionales con los cuales NET Consultores viene trabajando en la
elaboracion de soluciones tecnolégicas.

Aumento de competidores en el 2

sector publico que apuestan por la
diferenciacion en el precio

En los dltimos afios el SEACE realiz6 cambios en las reglas de
contrataciones que permiten que los competidores pueden ofertar por
debajo del 10% del valor referencial del servicio, esto ha generado
que los competidores puedan ofertar menores precios y tratar de
diferenciarse por precios.

Ingreso de productos sustitutos (Big | 2

data, Electric Office (Smallworld) e
Indra (DMS)

Resulta una amenaza importante el ingreso de productos enlatados
para el sector eléctrico, hace algunos afios la Gnica opcion era el
desarrollo de software a medida por ser un mercado muy
especializado.

Mayores exigencias de 3

capacitaciones para los concursos
del estado

Dentro de los cambios realizados en el SEACE, la evaluacion del
equipo de trabajo no solo es por la experiencia, sino también por las
capacitaciones llevadas a cabo por los profesionales.

Incremento del tipo de cambio 2

encarece los servicios de
infraestructura en la nube

NET Consultores contrata servicios de almacenamiento en la nube por
motivos de seguridad, el incremento del tipo de cambio puede ser
importante dado que todos los servicios son contratados en dolares.

Impacto del fendmeno del nifio 1

El fendmeno del nifio al ser un fenémeno conocido y predecible es
pasible de ser planificado y por ende se espera que no afecte al
presupuesto de los clientes de NET Consultores.

Nota. Elaboracién propia.

Tabla 11

Matriz de evaluacion de factores externos EFE

Factores Externos Clave Ponderacién Calificacion ARGl
ponderada

Oportunidades

Mayor demanda de Portales Web en el mercado 0,10 3 0,30

Incremento de nuevas energias renovables que

generan una demanda potencial en sistemas

informéticos de regulacién y control 0,07 3 0,21

El incremento de Programas de apoyo social que

generaran desarrollo en zonas rurales podria

incrementar la demanda de servicios informaticos para

el Estado 0,07 3 0,21

Mayor nivel de modernizacion del Estado Peruano 0,11 4 0,44

Mayores necesidades de intercambio de informacion

entre organismos de regulacion y fiscalizacion del

sector electricidad (COES, Minem y Osinergmin) 0,10 2 0,20

Mayor necesidad de aplicaciones méviles en los

negocios 0,07 3 0,21

Amenazas

Fabrica de software en Osinergmin 0,10 3 0,30

Impacto de las elecciones presidenciales 2016 0,07 2 0,14

Aumento de competidores en el sector pablico que

apuestan por la diferenciacion en el precio 0,10 2 0,20

Ingreso de productos sustitutos (Big data, Electric

Office (Smallworld) e Indra (DMS) 0,08 2 0,16

Mayores exigencias de capacitaciones para los

concursos del estado 0,06 3 0,18
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Incremento del tipo de cambio encarece los servicios

de infraestructura en la nube 0,04 2 0,08
Impacto del fendmeno del nifio 0,03 1 0,03
Totales 1,00 2,66

Nota. Adaptado de “Administracion Estratégica. Evaluacién Externa”, por Fred. R. David.
14° ed. Cap.3 (p.80), 2013.

La Matriz presenta: La Ponderacién que se califica entre 0.0 (no importante) a 1.0
(Importante) donde indica la relevancia que tiene ese factor para alcanzar el éxito en la
industria donde participa NET Consultores, la ponderacion se logré mediante el apoyo de
expertos en la industria del software para el sector de energia cuyas ponderaciones se
encuentran detalladas en el Anexo 9: Evaluacion de factores externos (matriz EFE).

“La Calificacion que es asignada de 1- 4 puntos para indicar que tan eficazmente
responde a las estrategias actuales de la empresa a ese factor, donde 4 =La respuesta es
superior, 3=La respuesta esta por encima del promedio, 2=La respuesta es promedio, 1= la
respuesta es deficiente” (Fred. R. David 2013, p 80), para dicha calificacion se consulto con 3
directores de la empresa, dichas calificaciones las puede encontrar detallada en el Anexo 9:
Evaluacion de factores externos (matriz EFE).

“La Puntuacion Ponderada es la multiplicacion de la ponderacion con la calificacion, la
suma de las puntuaciones ponderada de una organizacion es 4, mientras que la mas baja posible
es 1, la puntuacién ponderada promedio es 2.5” (Fred. R. David 2013, p 81)

NET Consultores obtuvo una puntuacion ponderada de 2.66, es decir que se encuentra
por encima del promedio, este puntaje indica que la empresa puede aprovechar las
oportunidades externas y evitar las amenazas a las que se enfrenta, sin embargo se encuentra
aun lejos del puntaje maximo 4, es aconsejable revisar posibles mejoras que permitan

responder mejor ante cualquier cambio de los factores externos.
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Capitulo V

5. Anélisis de la Industria

En este capitulo se describe la industria a la cual pertenece NET Consultores; es decir a
los clientes, empresas competidoras y proveedores del sector de la empresa.

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU Rev 4), NET Consultores
se encuentra en la Seccion J - “Informacion y comunicaciones”, Division 62 -"Actividades de
la tecnologia de informacién y del servicio informativo” y Clase 6202 — “Consultoria de
informatica y de gestion de instalaciones informaticas”.

El sector del software es el que estd conformado por unidades econémicas cuya actividad
principal es la produccion, desarrollo y comercializacion de programas informaticos, el
software forma parte de las Tecnologias de Informacion el cual incluye también el segmento de
hardware.

La industria del software es un sector relativamente joven y de alta especializacion, cuyos
niveles de inversion son relativamente bajos, pues su principal activo son los recursos humanos
con los que cuenta.

El potencial de crecimiento de este sector se evalUa por la calidad del recurso humano
que hay en el Peru (el cual esta siendo mejor valorados en los Gltimos afos) y por los costos
relativamente méas econdmicos que tienen los productos fabricados en el territorio nacional.

Existe una industria exportadora conformada por un grupo pequefio de empresas de
software que venden en el exterior bajo distintas modalidades y que tienen excelentes
perspectivas de desarrollo en el futuro. No obstante hay una serie de obstaculos a vencer en
materia de normatividad y problemas financieros que son los mas acuciantes para un sector

econdmico cuyo unico activo valorizable son las licencias de sus productos.
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En el Perud gran parte de las empresas fabrican software aplicativo para negocios como
los ERP. Esta industria se encuentra en plena consolidacion y de acuerdo a los ultimos
estimados mantiene una perspectiva de crecimiento, tanto a nivel nacional como internacional.
NET Consultores se desarrolla en el sector de software que comprende la produccién de todas
aquellas aplicaciones, programas o paquetes dedicados a la gestién y manipulacion de la
informacion. Algunas de las ramas que comprende este sector son el desarrollo de sistemas
operativos, programas de cadigo libre, administracion de bases de datos, sistemas de
informacion geogréfica, analisis de la informacion, aplicaciones mdviles, desarrollo de paginas
web entre otros. En algunos casos también se realizan servicios relacionados con investigacion
y desarrollo para el mejoramiento de procesos de informacion, gestion de procesos de negocio
mejor conocido como BPM (Business Process Managment), la planeacion de recursos de

negocio, inteligencia de negocios y la consultoria de tecnologias de la informacion en general.



5.1.Descripcién del mercado (demanda) e industria (oferta).

5.1.1. Descripcion del mercado.

5.1.1.1.Tamafio del mercado.

La evolucion del mercado del software depende directamente de la evolucion de la

demanda por tecnologia de informacion de parte de las empresas usuarias y consumidores

domeésticos.

De acuerdo a las estadisticas compiladas por un estudio realizado por Apesoft en el

2003, la industria arroja los siguientes resultados historicos.

Tabla 12

Sector Software: Ventas totales (en US$)

MERCADO 2000 2001 2002 2003*
Ventas locales 46,629,012 46,838,997 48,330,532 161,966,372
Exportaciones 4,484,462 4,886,241 5,078,914 7,300,391
TOTAL 51,113,474 |51,725,238 53,409,446 |69,266,763

Tomado de “Situacion de la Industria Nacional de Software en el Perd”, por Apesoft.

Segun informacion recogida por el diario el comercio y publicado el 07/11/2013 a

diciembre del 2013 el mercado de software serd de US$ 240 millones lo cual representa un

crecimiento de 12.5% a nivel latinoamericano.

Segun la consultora International Data Corporation (IDC), el prondéstico del gasto de

software empaquetado en Latinoamérica es el que se muestra en la Figura 14 en la cual se

75

muestra que para el 2018 el gasto en software empaquetado para Latinoamérica sera de US$ 31

billones.
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Figura 14. Prondstico del gasto de software empaquetado en Latinoamérica

5.1.1.2. Namero de empresas y actividades.
Segun los estudios realizados por Apesoft en el 2003, de las 149 empresas encuestadas
y que pertenecen al rubro de desarrollo de software, el 83% corresponde a la categoria MYPE

como se aprecia en la grafico.

13% A%
— mMicro

mPF equefa
19%, O ediana
64% OGrande

Figura 15. Distribucion por tamafio de empresa.
Tomado de “Situacion de la Industria Nacional de Software en el Perd”, por
Apesoft, 2003.

Respecto a las actividades de dichas empresas encuestadas, en la Tabla 13 se detalla las

principales actividades de las empresas que se dedican a las actividades de tecnologias de

informacion.



Tabla 13

Actividades principales de las empresas de TI

Actividades %

Desarrollador a medida 81.8
Consultoria de sistemas 79.1
Fabricante de software 78.4
Integrador de sistemas 66.2
Comercializador y distribuidor 62.2
Servicios informéticos diversos 61.5
Outsourcing 52.7
Servicios de internet 35.1

Tomado de “Situacion de la Industria Nacional de Software en el Per(”, por Apesoft

5.1.1.3. Canales de distribucion y asociaciones comerciales.

Segun el informe de Apesoft del 2003, el principal canal de distribucién es la venta
directa o personalizada, sin embargo en la Tabla 14, se muestra los otros canales de
comercializacidn utilizados por las empresas de tecnologias de informacién.

Tabla 14

Canal de comercializacion

Canal %
Directo/venta personalizada 62.40
Internet 27.50
Publicidad 14.10
Paginas amarillas 12.10
Distribuidores 10.10
Por recomendacion 8.70
Revistas 4.70
Socios comerciales 4.00
Diarios 3.40
E-mail 3.40
Otros 26.00

Tomado de “Situacion de la Industria Nacional de Software en el Per(”, por Apesoft
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Por otro lado, un poco més de la mitad de las empresas manifiestan que en alguna
oportunidad se han unido o asociado con otra empresa para vender sus productos, a través de
consorcios, alianzas, etc. EI 83 % de la gran empresa de software establece alianzas con socios
comerciales, frente a una menor proporcion (41.5%) de la microempresa que también lo hace.
Esto significaria que en este Gltimo grupo hace falta un poco mas de integracion entre las
empresas para poder conformar una oferta consolidada.

Asimismo, el informe de Apesoft identificd que los principales socios comerciales de

las empresas locales son multinacionales como Microsoft, IBM y Oracle.

5.1.2. Participacion del mercado.

Para determinar la participacion del mercado de NET Consultores se procedié a
solicitar al SEACE informacidn de las adjudicaciones de servicios en el estado peruano desde
enero 2012 a octubre 2015, cuyo resumen global se presenta en la Tabla 15.

Tabla 15

Total de servicios adjudicados a nivel nacional

Afio N° de Procesos Valor referencial (S/.)
2012 36142 9845 724 591

2013 38681 8 044 335 047

2014 37399 9 280 779 957

2015 38656 10 303 145 715

Total general 112222 37 473 985 311

Nota. Tomado de contrataciones del SEACE en respuesta a la solicitud que se
encuentra en el Anexo 10.

Sin embargo, los datos mostrados en la Tabla 15, corresponden a la totalidad de
servicios adjudicados a nivel nacional, servicios tales como limpieza, seguridad, eventos, etc.
En ese sentido se procedi6 a seleccionar solos los servicios similares a los brindados por NET

Consultores, para lo cual se procedié a seleccionar los servicios que contenian las siguientes
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palabras: Sistemas GIS (Arcgis, gis, sig, sigred y smallworld), Procesamiento de Datos (altas y
bajas, procesamiento de datos, vnr y vad), Soporte y Mantenimiento de Sistemas
(mantenimiento%sistema y soporte%sistema) y Consultoria Sistemas (Consultoria%Sistemas,
cymdist, desarrollo, fose, informatica, informacion, sicodi, sistema, software), luego del cual se

obtuvo los resultados mostrados en la Tabla 16.

Tabla 16

Adjudicacién de servicios de tecnologias de informacion a nivel nacional

Afio

Tipo de Servicio 2012 2013 2014 2015 Total general
Consultoria Sistemas 447 956 578 | 540607 415 | 499 795 355 610 788 725 2099 148 073
Procesamiento de Datos 102 615800 |166 847 197 |108 165 355 84 238 730 461 867 082
Sistemas GIS 53 672 863 39 908 379 75 053 086 79 967 106 248 601 434
Soporte y Mantenimiento

de Sistemas 26 216 722 44 444 255 104 473 964 36 432 044 211 566 985
Total general 630 461 963 | 791 807 246 | 787 487 760 811 426 605 3021 183574

Nota. Tomado de contrataciones del SEACE en respuesta a la solicitud que se encuentra
en el Anexo 10.

Al comparar las adjudicaciones contra la facturacion de NET Consultores se obtuvo su
participacion del mercado de tecnologias de informacién, la cual se observa en la Tabla 17.
Tabla 17

Participacion del mercado de tecnologias de informacion

Afio
Concepto 2012 2013 2014 2015
Adjudicaciones de tecnologias de
informacién (SEACE) 630 461 963 791 807 246 787 487 760 811 426 605
Facturacion de NET Consultores 516 073 803 889 1264 628 2024 872
| Participacion de mercado [ 0,08% 0,10% 0,16% 0,25%

Nota. Tomado de contrataciones del SEACE en respuesta a la solicitud que se encuentra
en el Anexo 10.

Segun el andlisis de los resultados de la Tabla 17, podemos observar que NET

Consultores tiene un mercado muy amplio que puede aprovechar para seguir creciendo.
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5.1.3. Proveedores.
Luego del anélisis del negocio de NET Consultores se pudo identificar los siguientes

proveedores:

e Entidades financieras, proveedores del financiamiento necesario para de
desarrollo de las actividades de NET Consultores, productos tales como
capital de trabajo, carta fianza, leasing, adelanto de facturas, etc. A octubre
del 2015 la empresa trabaja con Scotiabank y BBVA Continental.

e Servicios de consultoria en infraestructura, redes y seguridad, segun las
necesidades particulares de algunos proyectos es necesario incluir en el
equipo de trabajo a profesionales en infraestructura tecnoldgica para el
aseguramiento de la continuidad y alta disponibilidad de los sistemas
desarrollados por la empresa, para cubrir dichas necesidades NET
Consultores cuenta con los servicios de Innovacion Tecnoldgica y
Empresarial y Compulinux.

e Proveedores de equipos de cOmputo y suministros informaticos,
corresponde a equipos menores tales como computadoras de escritorio,
laptops, impresoras, escaner, tape backups, etc. los cuales con herramientas
basicas que necesita el equipo de profesionales de NET Consultores para
poder brindar sus servicios, en esta clasificacion de proveedores tenemos a
Deltron, Hiraoka, Ripley y Magitech.

e Proveedores de consumibles para oficina, corresponde a materiales tales
como papel, toner, lapiceros, carpetas, etc. para lo cual NET Consultores
realiza sus adquisiciones regulares en Tai Loy y las galerias del centro

civico de Lima.
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Si bien es cierto que los proveedores anteriormente mencionados son muy importantes
para el cabal cumplimiento de los servicios brindados por la empresa, ninguno de ellos poseen

poder de negociacion con la empresa o con los clientes de NET Consultores.

5.1.4. Clientes.

En funcion del analisis de las 345 facturas emitidas por NET Consultores entre el
20/06/2007 (fecha de la primera factura) y el 30/12/2014 (fecha del cierre de la informacion
base para el presente estudio) se determino un total de 26 clientes directos y 8 clientes que
corresponde a tercerizacion de servicios, esto Ultimo es importante resaltar por que asciende a
un total de S/. 738 053 en facturacion, lo cual corresponde a los primeros afios de la empresa en
la cual por la falta de antigiiedad y experiencia de la empresa para poder participar en
concursos publicos tuvo que aceptar servicios de tercerizacion (sub contratacidn) o consorcios
con una minima participacion e ir acumulando experiencia y facturacion.

En la Tabla 18 se presenta la facturacion de los clientes directos de NET Consultores, el
cual corresponde al acumulado del 2007 al 2014, respecto a los clientes cuya facturacion es

inferior a los S/. 10 000 fue acumulado como otros.



Tabla 18

Ventas por cliente de NET Consultores

Sector Cliente Total (S/.)
Energia Osinergmin 1511893
Otros Autoridad Nacional del Servicio Civil 309 226
Energia Luz del Sur 302 952
Energia Instituto Geoldgico Minero y Metalurgico | 249 907
Energia Electro Dunas S.A.A. 245579
Energia Electronorte S.A. 221654
Energia Adinelsa 118 000
Energia Hidrandina 102 365
Energia Electro Ucayali 93675
Otros Nessus Hoteles Peru 88 209
Energia Distribuidora de Electricidad la Paz 88 020
Otros Ministerio del Ambiente 77 880
Otros Superintendencia Nacional de Salud 62 540
Energia Electronoroeste 60 770
Otros Indecopi 38 000
Otros Cineplanet 35616
Energia Electrosur 33314
Otros Otros 53591
Total general 3693 190

Nota. Elaboracion propia.

Asimismo, al agrupar los clientes del sector de energia y minas y otros sectores
obtenemos los resultados de la Tabla 19, en el cual se puede comprobar la orientacion y

enfoque de la gerencia de NET Consultores en el sector de energia y minas.

Tabla 19

Clientes por sector

Sector Facturacion (S/.) Participacion (%)
Energiay minas |3 028 129 82,0%
Otros 665 061 18,0%

3693190 100,0%
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5.1.5. Sustitutos.
Los expertos coincidieron que existe una amenaza en cuanto a servicios sustitutos para
este mercado. Para el afio 2015 Osinergmin contempla en su plan anual de contrataciones la
adjudicacion de la fabrica de software Institucional por 10 millones de soles y una contratacion

de servicios de gestion de la demanda para la fabricacion de software por 145 mil soles.*

5.2.Descripcidn de la industria.

“La industria del Software del Perd, en promedio, genera cerca de siete mil puestos de
trabajo, lo que se ha traducido en un requerimiento intenso de mano de obra de ingenieros y
programadores. En dicho periodo se crearon alrededor de 300 empresas formales, de las cuales

el 85% son micro y pequefias (PYME) y el resto medianas o grandes” (Promperu 2015) .

“La industria presenta una tasa de crecimiento promedio en los ltimos seis afios,
cercana al 15% anual, desempefio que ha promovido que el sector privado empiece a observar

potenciales destinos de exportacion” (Promperu 2015).

5.2.1. Descripcion de las cinco fuerzas competitivas de la industria.

Para analizar mejor a la industria en la cual se desenvuelve NET Consultores es
importante identificar y medir las cinco fuerzas de Porter. (ver Figura 16) que se ve a
continuacién se listan las barreras de entrada, el poder de negociacion y otras condiciones que
definen la rivalidad entre competidores actuales asi como con nuevos participantes y con

potenciales servicios sustitutos.

1% Osinergmin. Plan Anual de Contrataciones, 2015. Recuperado de:
www.osinerg.gob.pe/newweb/uploads/new Transparencia/2015/PAC_GENERAL_1RA_MOD_2015.pdf?1
** promperu. Crecimiento de la Industria. Recuperado de: http://www.promperu.gob.pe/



http://www.promperu.gob.pe/

84

Barreras de Entrada Rivalidada entre competidores
Economia en escala Competidores participantes en la industria
Diferenciacién de Producto Crecimiento de la Industria

Costos Fijos

Costo de cambio de marca por N o
Diferenciacion de los productos

parte de consumidores
Requerimiento de Amenaza de Nuevos Incremento de capacidad de respuesta
capital Competidores Compromisos estratégicos

Acceso a Canales de NUEVOS

Distribucion PARTICIPANTES Enfoque y conducta gerencial
Acceso a tecnologia

Barrera de Salida
Accion de Gobierno Barreras emocionales
Cambio de moneda extranjeras Especializacion de activos
Proteccion a la Industria Costo de salida
Regulacion de la industria Restricciones Gubernamentales
Movimiento de capital entre Paises
derecho aduaneros

Poder de negociacion Poder de negociacion
con proveedores de los compradores

PROVEEDORES RIVALIDAD DENTRO COMPETIDORES
I DE LA INDUSTRIA C—

Poder de los Proveedores

N° Proveedores Importantes Amenaza de

Disponibilidad de sustitutos de sustitutos Poder de los compradores

los productos de Proveedores Rentabilidad de los proveedores
Costo de Cambio de Proveedor N° de Compradores

Contribucién de los proveedores Disponibilidad de Productos sustitutos
a la calidad del producto DISPONIBILIDAD DE Accesos a informacién de la industria
SUSTITUTOS

Disponibilidad de sustitutos cercanos
costo de cambio de usuario

Valor de precio del
sustituto

Figura 16. Las cinco fuerzas de Porter.

Nota: Adaptado de “Ventajas competitivas. Creacion y sostenimiento de un desempefio
superior” (p.6), por Michael Porter. 2da. ed., 2005. México D.F: Patria. Copyright 2005
por Grupo editorial Patria.

5.2.2. Amenaza o riesgo de disponibilidad de posibles productos sustitutos.

Hasta hace algunos afios, no existian productos sustitutos para el servicio de
implementacion de sistemas a medida, o por lo menos entre el grupo de clientes relacionado
con el sector de energia en el Per(; todo desarrollo era disefiado para cada tipo de cliente bajo
las reglas y definiciones de cada empresa ya sea del sector pablico o privado, sin embargo en
los dltimos afios, al ver el mercado en crecimiento, grandes marcas de software como GE -
Smallworld, Indra entre otros, han desarrollado productos “empaquetados” es decir
estandarizados, que permiten la gestion integral de muchos de los requerimientos de gestion
técnica de las empresas incluyendo las del sector de distribucion de electricidad (principal

cartera de clientes de NET Consultores). Las empresas nacionales del rubro, como es el caso de
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NET Consultores vienen sintiendo el impacto negativo debido a que algunas de las empresas
han comenzado a adquirir dichos productos dejando de lado los desarrollos a medida, es asi
que: Electro dunas, uno de los clientes directos de NET Consultores ha incorporado entre sus
servicios la implementacion del sistema DMS de Indra en sus operaciones para el segundo
trimestre del 2014 aproximadamente, Electro Oriente adquirié de General Electric el producto
“Smallworld Electric Office” en el primer trimestre del 2014, Luz del Sur, otro de los clientes
importantes de NET Consultores esta evaluando adquirir el producto GE - Smallworld Electric
Office para el segundo trimestre del 2016 dejando de lado los software a medida. Aquellos
“empaquetados” que ofrece la integracion de distintos sistemas informaticos puede ser
atractivo para los clientes de la empresa.

Sin embargo, existen casos con problemas durante la implementacion de estos nuevos
grandes sistemas, principalmente por resistencia al cambio en los procesos para alienarlo a
buenas practicas a nivel mundial, lo cual es completamente natural en la implementacion de
nuevas soluciones y es un factor critico de éxito en la implementacién de soluciones en esta
industria.

Dentro de todo, los productos llamados “empaquetados” o “enlatados” son una
amenaza latente como producto sustituto dependiendo de su implementacion y de las
experiencias previas. Ya veremos mas adelante que un sustituto potencial que representa una
principal amenaza para NET Consultores esta relacionada con la adjudicacion del proyecto
“fabrica de software” para el sector privado, de este modo s6lo una empresa se encargaria de
realizar todas las implementaciones de software que requieran las entidades del sector energia,
de llevarse a cabo, NET Consultores tendria que hacer frente a una importante disminucién en
sus ventas.

Con ayuda de los expertos consultados para el presente servicio se elaboré el analisis de

atractividad respecto a la amenaza de sustitutos, el mismo que se presenta en la Tabla 20.
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Tabla 20

Analisis de atractividad de productos sustitutos

Grado de atractividad de laindustria
. . Muy .
Amenaza de sustitutos Nivel Poco , Muy Nivel
poco | Neutral |Atractivo .
. |atractivo atractivo
atractivo
Disponibilidad de servicios sustitutos Alta Baja
Costos de cambiar para el cliente Bajo Alto
Calidad de producto o servicio Alta Baja
Valor/Precio del sustituto Bajo Alto
Propension a probar sustitutos Alta Baja

Nota. Adaptado de metodologia de Hax y Majluf.

5.2.3. Amenaza o riesgo de la entrada de nuevos competidores.

Actualmente en el mercado peruano en virtud de los tratados de libre comercio, estan
ingresando muchas empresas de desarrollo de software de gran nivel en alianza con empresas
nacionales, lo cual esta generando un movimiento en los clientes. No hay mayor barrera formal
en dicho sector, tampoco es necesario grandes inversiones de capital para ingresar y competir.
Sin embargo es considerada como una barrera importante el “know how” de los procedimientos
regulatorios en el mercado peruano, el cual no es estandar y por ende se requiere un tiempo de
aprendizaje en el medio, lo cual permite que NET Consultores asi como otras empresas con el
mismo “know how” mantengan cierta ventaja para seguir ganando licitaciones, que cada afio se
va reduciendo por que los competidores vienen adquiriendo dichos conocimientos y dentro de
un par de afios las empresas extranjeras no tendran ningun tipo de barreras para ingresar a
competir contra las pequefias empresas que actualmente se disputan el mercado.

Si hablamos de competencia potencial, es decir del ingreso de nuevos competidores a
nivel local, pues de igual modo las barreras formales son pocas pero principalmente pesa la
experiencia como requisito principal para participar en los concursos entre otros requisitos
muchos mas sencillos de cumplir como contar con personal capacitado y/o certificado, los
temas de financiamiento y crédito entre otros. Suele pasar que algunas empresas que han

realizado mal o de forma incompleta algin desarrollo de software quedan vetados o en una
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“lista negra” imposibilitandoles seguir participando como proveedores (esto mas que todo
cuando hablamos de concursos con empresas del Estado peruano) en estos caso lo que se estila
hacer es crear una nueva empresa y aliarse temporalmente con alguna empresa que si cuente
con los afios de experiencia solicitados para concursar hasta que obtengan la experiencia
necesaria para volver a concursar por si sola como la nueva empresa. NET Consultores hasta
ahora no se ha visto en la necesidad de recurrir a esta forma debido a que se preocupa
muchisimo por el cumplimiento con sus clientes.

En la tabla 21 se muestra el resumen del analisis de atractividad de las barreras de
entrada para la industria de tecnologias de informacidn especificamente en el sector de energia
del Perd.

Tabla 21

Andlisis de atractividad de las barreras de entrada

Grado de atractividad de laindustria
. Mu .
Barreras de entrada Nivel ' | Poco .| Muy Nivel
poCo _ | Neutral |Atractivo ,
. |atractivo atractivo
atractivo

Requerimiento de capital Bajo Alto
Know How/Capacitacion requeridos Bajo Alto
Rentabilidad del sector Alta Baja
Pocisionamiento de empresas Bajo Alto
Lealtad de clientes Baja Alta
Regulaciones del gobierno Pocas Muchas
Acceso a personal técnico capacitado Alta Baja

Nota. Adaptado de metodologia de Hax y Majluf.

5.2.4. Poder de negociacion de los Clientes.

En vista que el producto que ofrece NET Consultores es un software a medida, el poder
de negociacién de los clientes es muy alto, precisamente es el cliente quien define
practicamente todas las caracteristicas del producto, plazos de implementacion, tiempo de
experiencia, certificaciones, respaldos informaticos y precios, de tal manera que en los
concursos publicos se especifican esos parametros y los competidores analizan si los

parametros son convenientes 0 no para poder ingresar al concurso, tomando todos los riesgos
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inherentes a las interpretaciones de los términos de referencia. Incluso adjudicado el servicio y
en cualquiera de las fases de la implementacion del mismo existe la posibilidad, de hecho se ha
dado para el caso de NET Consultores como par sus competidores, que el presupuesto ha sido
modificado o las fechas de pago cambiadas, o los pagos fueron retenidos o demorado, al
tratarse de licitaciones con el estado peruano, son estas algunas de las cosas que pueden pasar y
que los proveedores de servicio deben estar preparados para afrontar de ser el caso.

En la Tabla 22, se muestra el resumen del analisis de atractividad del poder de
negociacion de los clientes que demandan software a medida.

Tabla 22

Analisis de atractividad del poder de negociacion de los clientes.

Grado de atractividad de la industria
., . . Muy .
Poder de negociacion de clientes Nivel Poco | Muy [ Nivel
poco _ | Neutral |Atractivo ,
. |atractivo atractivo
atractivo

N2 de clientes Pocos Muchos
Proveedores Muchos Pocos
Costos de migracion parael cliente Bajos Altos
Amenaza del cliente de integrarse hacia atras Alta Baja
Influencia del cliente en la calidad del servicio Alta Baja
Influenciaen el precio de venta Alta Baja
Estacionalidad de compras Alta Baja
Desarrollo de productos a medida Bajo Alto

5.2.5. Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacion de los proveedores es minimo con este tipo de empresas, los
insumos principales para esta industria son genéricos y hay muchas opciones practicamente
con precios estandares. Sin embargo empresas como NET Consultores cuentan con
proveedores de ciertos servicios especializados pero necesarios para el éxito del servicio
prestado, es en este sentido que la falta de disponibilidad de dichos servicios podria afectar

drasticamente al éxito del proyecto. Tomando en cuenta esta necesidad NET Consultores
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cuenta con un grupo de empresas mas que proveedores son socios estratégicos del negocio, con
los cuales se firman contratos especificos al inicio del proyecto y se lleva una supervision
regular durante el transcurso del proyecto.

En la Tabla 23, se muestra el resumen del analisis de atractividad de los proveedores en
la industria de implementaciones de soluciones informaticas a medida.
Tabla 23

Analisis de atractividad del poder de negociacion de proveedores

Grado de atractividad de laindustria
. . Muy .
Poder de negociacion de proveedores Nivel Poco | Muy [ Nivel
pOCo _ | Neutral [Atractivo| .
_ |atractivo atractivo
atractivo

N2 de proveedores Pocos Muchos
Costos de migracion hacia otro proveedor Alto Bajo
Poder de especializacion de los proveedores Alto Bajo
Contribucion a la calidad del servicio final Alta Baja
Volumen de contrataciones Alta Baja
Amenaza del proveedor de integrarse hacia adelante | Alta Baja

Nota. Adaptado de metodologia de Hax y Majluf.

5.2.6. Rivalidad entre competidores existentes.

Se incremento la competencia en los ultimos afios, y muchos competidores han optado
por diferenciarse en el precio, pero sin ningun sustento técnico que respalde su ahorro de
costos, mejoran sus precios a costa de contratar personas con menor experiencia lo cual
incrementa el riesgo de fracaso del proyecto y la consecuente mala aceptacion de la empresa
como proveedor de servicios informaticos, sin embargo, en este como en todos los mercados,
siempre hay competidores que no les importa mucho su reputacién y se arriesgan a ofrecer
productos de menor calidad a un menor precio. Como dice Michael Porter en su libro ventajas
competitivas, si las empresas entran en una guerra de precios para disputar el mercado tarde o

temprano se veran obligadas a cerrar, ya que sélo una llega a ser lider en precio, es importante
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diferenciarse en alguna variable distinta al precio o enfocarse a un sector y tipo de cliente
diferenciado (nicho).

La gerencia de NET Consultores pretende diferenciarse por contar con personal
especializado y con amplia experiencia en el sector que permita comprender los requerimientos
del usuario y el exito del proyecto mediante la aceptacion del producto final. Asimismo, a
diferencia de las empresas competidoras, cuando NET Consultores decide participar en algin
proyecto de desarrollo o implementacion de soluciones informaticas se tiene claro hasta donde
puede competir en precio considerando sus costos fijos y variables, asi como un margen de
imprevistos que permita brindar las garantias que el proyecto sera implementado y no sera
dejado en abandono como suele pasar con las empresas que compiten y ganan solo en funcion
al precio sin tener en cuenta su estructura de costos.

La mayoria de los negocios que realiza NET Consultores son con empresas del Estado
peruano, por lo tanto todos los requerimientos estan estipulado en las bases de un concurso
publico por lo tanto no aplican estrategias de marketing, uso de publicidad y manejo de redes
para incrementar las ventas, de hecho el cliente no es quien suele buscar a NET Consultores o a
alguna de las empresas rivales sino que las bases se publican en la pagina del SEACE de la
OSCE vy se adjudica el servicio en cumplimiento con los requisitos detallados, es decir que
poco pueden hacer los competidores para alterar la rivalidad de la industria si no se trata s6lo
por el precio, como lo hemos indicado anteriormente.

En la Tabla 24 se muestra el resumen del anélisis de atractividad de la rivalidad entre

los competidores en la industria.
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Tabla 24

Analisis de atractividad de la rivalidad entre competidores.

Grado de atractividad de la industria
o . . Muy .
Rivalidad entre competidores Nivel Poco | Muy | Nivel
poco _ | Neutral |Atractivo ,
. |atractivo atractivo
atractivo

N2 Competidores Muchos Pocos
Costos fijos Altos Bajos
Sobrecapacidad Frecuente inexistente
Diferenciacion en el servicio Baja Alta
Rentabilidad de los competidores Baja Alta
|dentidad de marca/reputacion Baja Alta
Inversion en infragstructura Alta Baja
Cuentas por cobrar Altas Bajas

Nota. Adaptado de metodologia de Hax y Majluf.

5.3.Matriz de atractividad de cada una de las cinco fuerzas.

Como se puede observar en cada una de las cinco fuerzas de Porter se ha realizado un
analisis basado en las fuentes secundarias indicadas en el desarrollo del presente capitulo asi
como en la opinion de los expertos. A continuacion se muestra en la Tabla 25 el resumen del
analisis de la matriz de atractividad en funcion de las secciones precedentes.

Tabla 25

Andlisis de atractividad de las 5 fuerzas de Porter

Grado de atractividad de laindustria

Muy
Fuerzas Poco .| Muy
poco .| Neutral |Atractivo _
~|atractivo atractivo
atractivo
Amenaza de sustitutos
Barreras de entrada

Poder de negociacion de clientes
Poder de negociacion de proveedores

Rivalidad entre competidores
Nota. Adaptado de metodologia de Hax y Majluf.
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5.4. Analisis del grado de atractividad de la industria.

Los sectores de crecimiento en el Perd son: la mineria, la energia, los hidrocarburos, el
turismo, la construccion de carreteras, puertos y aeropuertos, el saneamiento, las tecnologias de
la informacion y la comunicacion, la gestion ambiental y la gestion de recursos humanos.

En inversion privada, la demanda de servicios de consultoria por parte de las empresas
tiene un proposito de crecimiento interno y de fortalecimiento de la competitividad. Estan en
busqueda de estrategias para obtener los mejores resultados en cada una de sus areas de gestion
y su insercion a los nuevos mercados y/o el mantenimiento en los mercados actuales. Ademas,
hoy en dia las empresas intentan concentrar su actividad en el “core business” de su negocio y
para ello es necesario apoyarse en agentes externos o servicios de “outsourcing” especializados
para atender las actividades subsidiarias de la empresa.

En la Tabla 25 se puede medir con facilidad el grado de atractividad de la industria en
la que se desarrolla NET Consultores y vemos que resulta atractiva la empresa, es importante
tener en cuenta que una de las cinco fuerzas resalta sobre las demas y se trata del poder de
negociacion de los clientes, la gerencia tendra que tener muy presente esto para tomar medidas
que ayuden a equilibrar cualquier contingente.

5.5.Matriz de perfil competitivo MPC

Mediante esta herramienta de analisis se identifico el grado de debilidad o fortaleza de
NET Consultores con respecto a sus principales competidores en el sector de energia, esta
comparacion se realiza sobre factores claves de la industria que se consideran para alcanzar el
éxito, dichos factores se obtuvieron del resultado de la encuesta de satisfaccion realizada a los
clientes de NET Consultores y las consultas realizadas a los expertos consultados para el
presente servicio. Es importante aclarar que la opinion de los expertos puede ser subjetiva pero
es la mejor forma de puntuar y ponderar a cada empresa ya que hay informacién interna de
algunos competidores que dificilmente podremos conocer con fuentes secundarias o de las

mismas empresas.
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Para poder entender mejor la Tabla 25, se debe tener en cuenta que los valores son los
siguientes: 4 = fortaleza importante, 3 = fortaleza menor, 2 = debilidad menor, 1 = debilidad
importante.

Para el analisis de los factores determinantes de éxito, se entrevisto al coordinador de
Sistemas de Osinergmin (principal cliente de NET Consultores) y con ayuda del mismo se
procedié a evaluar los siguientes factores con sus respectivos criterios de valoracion

presentados en la Tabla 26.



Tabla 26

Criterios para la calificacion de los factores determinantes de éxito

Calificacion
Factores determinantes de éxito Criterio de Evaluacion 1 2 3 4
Conocimiento de las caracteristicas y
1 necesidades del sector energia Afios de experiencia en el sector de electricidad De 1 a2 afios De 2 a 4 afios De 4 a6 afios | Mayor a 6 afios
Garantia, soporte y mantenimiento De6al2 Mayor a 12
2 del servicio Meses de garantia que ofrece el proveedor De 1 a 3 meses De 3 a 6 meses meses meses
Precios adjudicados frente al valor referencial de los De 10 a 20% Mayor al 20%
servicios publicados, considerando el porcentaje de De 0 a 5% del valor | De 5 a 10% del del valor del valor
3 Competitividad en los precios descuento respecto del valor referencial referencial valor referencial referencial referencial
NP° de veces que reporta bugs en el sistema durante el De 10a 20
4 Calidad de los productos (servicios) | periodo de garantia Mas de 40 bugs De 20 a 40 bugs bugs De 0 a 10 bugs
Equipo de trabajo calificado y Afios de experiencia del equipo de trabajo en el sector
5 especializado eléctrico De 0 a1 afio De 1 a 2 afios De 2 a3afios | Mayor a 3 afios
Garantia en la seguridad de la N° de observaciones de Ethical Hacking realizado por | Mas de 15 De 10a 15 De5al0 De0Oa5b
6 informacion el departamento de seguridad de Osinergmin observaciones observaciones observaciones | observaciones
Sin penalidad y Sin penalidad y | Sin penalidad y
Aprobacion del cliente a servicios De acuerdo a la calificacion del servicio en el Calificacion de Calificacion de | Calificacion de
7 realizados documento de conformidad Con penalidad Regular Bueno Muy Bueno

Nota. Elaboracion propia




Tabla 27
Matriz de Perfil Competitivo MPC
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NET Consultores Compulinux IT Consultores Sphere Consulting Esycomp
Factores determinantes de éxito Peso | Valor | Ponderacion | Valor | Ponderacion | Valor | Ponderacion | Valor | Ponderacién | Valor | Ponderacion
Conocimiento de las caracteristicas y necesidades del

1 | sector energia 015 |4 0.60 4 0.60 4 0.60 3 0.45 2 0.30
2 | Garantia, soporte y mantenimiento del servicio 0.05 |3 0.15 2 0.10 3 0.15 2 0.10 1 0.05
3 | Competitividad en los precios 0.10 |2 0.20 2 0.20 2 0.20 3 0.30 4 0.40
4 | Calidad de los productos (servicios) 0.20 |3 0.60 4 0.80 4 0.80 2 0.40 1 0.20
5 | Equipo de trabajo calificado y especializado 020 |4 0.80 4 0.80 3 0.60 2 0.40 1 0.20
6 | Garantia en la seguridad de la informacion 015 |4 0.60 4 0.60 4 0.60 3 0.45 2 0.30
7 | Aprobacion del cliente a servicios realizados 015 |4 0.60 4 0.60 3 0.45 2 0.30 1 0.15

1.00 3.55 3.70 3.40 2.40 1.60

Nota. Elaborado con la opinién de expertos (ver anexos).
Adaptado de “Conceptos de administracion estratégica”, por Fred R David.
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Segun el resultado de la matriz MPC, NET Consultores mantiene un perfil competitivo
con puntaje de 3.55 (ver Tabla 27).

IT Consultores es el competidor mas fuerte para NET Consultores, Esycomp es el
competidor més vulnerable y Compulinux lidera la tabla con tan solo 15 centésimas por encima
de NET Consultores.

Ahora la gerencia de NET Consultores podréa tener en cuenta también los factores mas
importantes como por ejemplo la calidad del servicio cuyo principal atributo se describio
anteriormente es el cumplimiento, y por otro lado, el equipo de trabajo calificado y
especializado, en éste ultimo factor NET Consultores obtiene una ponderacion notablemente
menor que la de su principal competidor, seria recomendable aplicar ciertos cambios en ese

sentido.
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Capitulo VI

6. Analisis interno
Se analizaré a la empresa, su Cadena de Valor y se detallaran sus actividades que le
generan valor con el fin de definir sus fortalezas y debilidades, las cuales apoyaran a la

identificacion adecuada de las estrategias.

6.1. Descripcion de las actividades de la cadena de valor de la empresa
La cadena de valor de NET Consultores presenta dentro de sus Actividades Primarias,
Investigacion y desarrollo, Pre venta y presentacion de propuestas, Ejecucion de servicios,
Marketing y Ventas y servicio Post Venta.
Dentro de sus Actividades de Apoyo, estan las mas resaltantes que generan valor para la
empresa: Gestion de Recursos Humanos y Gestion de Administracion y Finanzas

(Ver Tabla 28).



Tabla 28

Cadena de Valor

o Gestion de Administracion y Finanzas
> Mejorar condiciones crediticias en el sistema financiero
é% Controlar ejecucion de los gastos vs la planificacion
3 Gestion de Recursos Humanos
é Contratar personal con amplia experiencia en el subsector electricidad
S Realizar actividades de integracion y trabajo en equipo
2 Contratar personal con certificaciones requeridas por los clientes
(5] -7 P - "
< Asegurar la remuneracion del personal por encima del promedio de nuestra competencia
L Pre Venta . ..
Investigacion & L y . . - Marketing y Servicio Post
Presentacion de  |Ejecucion del Servicio
Desarrollo Ventas Venta
Propuestas
2] Analizar el negocio del Realizar el servicio Promocionar la imagen [Brindar la garantia
= Investigar en nuevas cliente y elaborar contratado de la empresa del software
£ tecnologias. propuesta de solucion _ _ construido
& Obtener la conformidad del|Incursionar en nuevos
4 servicio mercados
pe]
(35
2 Implementar pilotos para Elaborar la propuesta del |Resguardar la . Realiza encuesta de
= . Incursionar en nuevos . <
5 pruebas de concepto concurso documentacién y clientes satisfaccion del
< entregables del servicio servicio
Documentar los procesos Arpliar [a red d
Analizar el Plan Anualde |clave para la realizacién del m? |atr aredde
Compras (PAC) servicio contactos
Certificar los procesos para
atencion de los servicios

uasie

Nota. Adaptado de “Cadena de Valor”, por M. E. Michael Porter. 2da ed., 2005.
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Actividades Primarias:

Investigacion y Desarrollo

Investigar en nuevas tecnologias: NET Consultores realiza el estudio de las nuevas
tecnologias recientes en el mercado y que pueden ser utilizadas en los sistemas y hacerles a la
medida de cada cliente, aunque la Gerencia de NET Consultores considera importante la
inversion en Innovacion y Desarrollo ain no lo hace de forma intensiva, ni tampoco el
mercado.

Implementar pilotos para pruebas de concepto: En esta actividad se realiza para los
clientes, pequefios sistemas para la prueba de efectividad de informacion con rapidez y
precision, genera al cliente la necesidad de desarrollar nuevos servicios; Sin embargo la
Gerencia de NET Consultores considera importante la inversion, es necesario contar con un
presupuesto para dicha actividad.

Pre Venta y Presentacion de Propuestas

Analizar el plan anual de compras: En esta actividad NET Consultores analiza el plan
anual de contrataciones, como las publicaciones en OSCE de los servicios presentados a
licitacion para presentarse al concurso.

Analizar el negocio del cliente y elaborar propuestas de solucion: NET Consultores
investiga a sus clientes y recomienda los sistemas de informacion que son los adecuados para
sus procesos, por medio de esta informacion le da una buena capacidad de propuestas de
solucion.

Elaborar la propuesta del concurso: En esta actividad NET Consultores realiza la
elaboracion y presentacion de propuestas, donde se define la propuesta y el alcance del servicio
a ser brindado.

NET Consultores tiene una buena efectividad para ganar los concursos de seleccion

debido a su personal calificado y la experiencia que tiene en el sector.



100

Ejecucion del Servicio

Realizar el servicio contratado: NET Consultores ejecuta la Implementacion del
sistema de Informacion, para lo cual se analizan las posibles dependencias con otros sistemas,
que puedan condicionar el plan de implementacién, una vez estudiado el alcance y los
condicionantes de la implantacion seré preciso establecer, el equipo de implantacion,
determinando los recursos humanos necesarios para la propia instalacion del sistema, para la
implantacion y para la preparacion del mantenimiento. Se identifican, para cada uno de ellos,
sus perfiles y niveles de responsabilidad.

Obtener la conformidad del servicio: Una vez terminado el servicio NET Consultores
solicita a su cliente la conformidad del servicio y hace seguimiento a tal documento, el cual
recibe una calificacion de acuerdo a su efectividad de satisfaccion.

Este documento es utilizado para los proximos concursos.

NET Consultores tiene un alto porcentaje de cumplimiento y aceptacion de los
proyectos realizados.

Resguardar documentacién y entregable del servicio: En esta actividad la Empresa

NET Consultores se encarga de guardar la documentacion por cada proceso y servicio
realizado tanto fisico como digital.

Documentar los procesos claves para la realizacion de servicio:

NET Consultores en esta actividad documenta los procesos de mayor envergadura que haya
participado.

Certificar los procesos para atencion de los servicios: En esta gestion NET

Consultores esta mejorando sus procesos para realizar sus certificaciones 1SO.

Marketing y Ventas

Promocionar imagen de la empresa: En esta actividad NET Consultores realiza
eventos para promocionar la empresa, esta actividad no es llevada a cabo por ninguno de los

competidores directos de NET Consultores.



101

Buscar nuevos mercados: En esta actividad NET Consultores busca realizar servicios
no solo para el sector eléctrico ya que su servicio tiene una alta concentracion en un solo nicho
de mercado (Energia)

Buscar nuevos clientes: NET Consultores tiene una alta dependencia de un unico
cliente (Osinergmin), por el cual esta presentandose a otros concursos para buscar otros
clientes.

Ampliar la red de contactos: En esta actividad NET Consultores; Participa en eventos
en importantes Empresas para poder conocer mas contactos profesionales.

Servicio Post Venta

Brindar la garantia del software construido: En esta actividad la empresa brinda a
todos sus clientes una garantia por 1 afio sobre cualquier defecto que podria existir en el
software construido, la garantia solo cubre defectos del software, no incluye implementacion
de mejoras o cambios al mismo, si el cliente desea cambios sobre las funcionalidades los puede
realizar con su equipo de desarrollo o contratar los servicios de NET Consultores para realizar
las mejoras.

En el mercado actual se exige como minimo entre 3 y 6 meses de garantia dependiendo
de la Institucidn, sin embargo como politica de NET Consultores se tiene el brindar una

garantia integral de 1 afio contados desde la puesta en produccion del producto.

Realizar encuestas de satisfaccion al cliente: En esta actividad la empresa a los dos
meses de terminado el servicio envia una encuesta al cliente para ver como le va con el
servicio, se busca un feed-back de parte de los clientes, sobre el grado de satisfaccion del
servicio realizado, estas actividades las realiza de forma manual y por correo electrénico, se
consulté con la empresa sobre el hecho de utilizar un software para tal fin, pero la empresa
indicd que debido a la poca cantidad de clientes y la frecuencia con la que estas encuestas se

realiza en el afio, el utilizar las herramientas de Google Forms es suficiente para cumplir con el
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objetivo y no justifica una inversion en un software especializado para cumplir con dicho
soporte.
Actividades de Apoyo:

Gestion de Administracion y Finanzas

Mejorar condiciones crediticias en el sistema financiero: En esta actividad la
Empresa busca las mejores de las tasas de crédito para Capital de Trabajo, lo cual tiene varias
barreras que enfrenta por ser una Pequefia Empresa.

Controlar la ejecucion del gasto vs la planificacion: Segun focus Group realizado al
personal de NET Consultores se detect6 que la empresa tiene deficiencia en la gestion
comercial y financiera, existe mucho riesgo en las definiciones y conformidad del software por
diversos motivos tales como: definiciones no muy claras, errores en la interpretacion,
indisponibilidad de los usuarios clave, cambio de personal que aprueba el producto en el
cliente, etc. estos problemas conlleva muchas veces a realizar el servicio en un tiempo mayor a
lo proyectado teniendo problema de liquidez y presupuesto.

Gestion de Recursos Humanos

Contratar personal con amplia experiencia en el sector de electricidad: En esta
actividad la empresa trata de contratar personal con amplia experiencia en el sector de
electricidad, se le realiza diferentes evaluaciones antes de ser contratados.

Realizar actividades de integracion y trabajo en equipo: NET Consultores realiza
actividades de integracion como campeonatos entre areas, almuerzos, etc. genera buenas
relaciones entre colaboradores presenta un buen clima laboral.

Contratar personal con certificaciones requeridas por los clientes: NET
Consultores trata de contratar personal con certificaciones.

Asegurar la remuneracion del personal: En esta actividad la empresa trata de ver por

todos los medios para cumplir con sus colaboradores en la fecha de pago y presenta un buen
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clima laboral, lo cual sus trabajadores tienen un tiempo promedio de permanencia lo cual

representa una baja rotacion de sus trabajadores.

6.2. Indicadores de cada una de las actividades de la Cadena de Valor.

Los indicadores por cada actividad de la Cadena de Valor (ver Tabla 29).



Tabla 29

Indicadores por cada actividad de Cadena de Valor

104

Proceso

Actividad

Indicador

Administracion y

Elaborar el planeamiento
estratégico de la empresa

¢La Empresa cuenta con
planeamiento estratégico?

Mejorar condiciones crediticias en

TEA de capital de trabajo

Contratar personal con
certificaciones requeridas por los
clientes

Finanzas el sistema financiero
Controlar la ejecucion de los N° de proyectos con pérdidas / N°
gastos vs la planificacién de proyectos totales
Contratar personal con amplia N° de trabajadores con experiencia
experiencia en el sector de en electricidad / N° de trabajadores
electricidad total
Realizar actividades de integracidn | N° de trabajadores satisfechos / N°
RR HH. y trabajo en equipo de trabajadores

N° de trabajadores certificados / N°
de trabajadores totales

Asegurar la remuneracion del
personal

Tiempo promedio de permanencia
de los trabajadores

Investigacion y
Desarrollo

Investigar en nuevas tecnologias

N° de investigaciones durante el
2014

Desarrollar piloto del sistema
(prueba de concepto)

N° de pilotos realizados durante el
2014

Pre venta y Presentacion
de Propuestas

Analizar el negocio del cliente y
elabora propuesta de solucién

N° de propuestas de solucion
aprobadas /N° de propuestas de
solucién presentadas

Elaborar propuesta para concurso

N° de propuestas ganadas / N° de
propuestas presentadas

Analizar el Plan Anual de
Compras (PAC)

N° de PAC revisados / N° de
clientes de NET Consultores

Ejecucion del Servicio

Realizar el servicio contratado

N° de Servicios completados / N° de
servicios contratados

Obtener conformidad del servicio

N° de proyectos terminados y
aceptados / N° de proyectos
ejecutados

Resguardar documentacion y
entregables del servicio

N° de proyectos con documentacion
archivada / N° de proyectos
ejecutados

Documentar los procesos clave
para la realizacién del servicio

N° de procesos documentados / N°
de procesos totales

Certificar los procesos para
atencion de los servicios

Ne de certificaciones 1SO

Marketing y ventas

Promocionar imagen de la
empresa

N° de eventos de promocion

Buscar nuevos mercados

Facturacién en sectores no
energéticos / Facturacion total

Buscar nuevos clientes

Facturacion en Osinergmin /
Facturacion total

Ampliar la red de contactos

N° de contactos en empresas de
primer nivel

Servicio Post-Venta

Realizar encuesta de satisfaccion
del servicio

N° de clientes satisfechos /N°
servicios realizados

Nota. Elaboracion propia
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6.3.Benchmarking y comparacion con los lideres de la industria
En base a la informacion publicada en el portal Web de la empresa y de la
competencia y adicionalmente de la informacion proporcionada por los expertos, se efectud
un analisis de Benchmarking comparativo y se concluye que NET Consultores mantiene un
perfil competitivo en el sector frente a su competencia en el mercado, sin embargo la
empresa Compulinux también se muestre bastante competitiva incluso mantiene el mismo

puntaje que NET Consultores. (ver Tabla 30).



Tabla 30

Benchmarking Comparativo

NET

SPHERE
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EMPRESAS CONSULTORES COMPULINUX IT CONSULTORES CONSULTING ESYCOMP
Proceso Actividad Indicador Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje | Medicién | Puntaje | Medicion | Puntaje Ece)[)ti?ilggzl Enunciado de F/D
Elaborar el
planegm_iento La Empresa cuenta con NO 1 S| 2 S| 2 NO 1 NO 1 D Falta qe_ planeamiento
estratégico de la planeamiento estratégico estratégico
Administr |EmPresa
acign;ls ' Mej(_)r_a( condiciopes ) ) i Poco ;_Jod_e{ de )
Finanzas c_redntn_cnas en el sistema | TEA de capital de trabajo 19% 1 MEJOR 1 IDEM 2 PEOR 1 PEOR 1 D negociacion en el sistema
financiero financiero
Controlar ejecucion de | N° de proyectos con pérdidas : : : : Insuf|C|e_nte nl_vel de
41.7% 1 IDEM 2 IDEM 3 IDEM 1 IDEM 1 D control financiero de los
los gastos del proyecto | / N° de proyectos totales
proyectos
N° de trabajadores con Colaboradores con amplia
experiencia en electricidad / | 85.7% 4 iDEM 4 iDEM 4 PEOR 3 PEOR 3 F experiencia en el sector
Contratar personal N° de trabajadores total electricidad
N° de trabajadores Pocas certificaciones
certificados / N° de 21.4% 1 PEOR 1 PEOR 1 PEOR 1 PEOR 1 D profesionales de los
RR HH trabajadores totales colaboradores
T Realizar actividades de | N° de trabajadores
integracion y trabajo en | satisfechos / N° de 92.9% 4 IDEM 4 PEOR 2 PEOR 3 PEOR 2 F Buen clima laboral
equipo trabajadores
Asegurar la Tiempo promedio de
remuneracion del permanencia de los 3.24 afos | 4 PEOR 3 PEOR 2 PEOR 2 PEOR 2 F Baja rotacion de personal
personal trabajadores
Aunque la Gerencia de
NET Consultores
considera importante la
Investigar en nuevas N° de investigaciones 1 ) inversion en | + D, como
tecnologias durante el 2014 aun no lo hace de forma
intensiva, ni tampoco el
Investigaci mercagjo, entonces se
ony iesestlmla ecs;ta actl'wgad
unque la Gerencia de
Desarrollo NET Consultores
Desarrollar piloto del . . g0n5|d_qra importante la
- N° de pilotos realizados inversiénen | + D, es
sistema (prueba de 1 - .
durante el 2014 necesario contar con un
concepto) .
presupuesto para dicha
actividad, que ain no ha
sido considerado.
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NET SPHERE
EMPRESAS CONSULTORES COMPULINUX IT CONSULTORES CONSULTING ESYCOMP
Proceso | Actividad Indicador Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje Eggti?ilggzj Enunciado de F/D
Analizar el negocio del | N° de propuestas de solucion B i 3 Buena canacidad de
cliente y elabora aprobadas /N° de propuestas | 75.0% 3 IDEM 3 IDEM 3 IDEM 2 PEOR 1 F 0 uestar; de solucion
Pre propuesta de solucion de solucién presentadas prop
N° de propuestas ganadas / L
ventay | Elaborar propuesta para N® de propuestas 70.6% 3 MEJOR 3 PEOR 3 PEOR 1 PEOR 1 F Efectividad para ganar los
Presenta | concurso concursos de seleccion
cion de presentadas
Propuest Esta actividad es en
as Analizar el Plan Anual | N° de PAC revisados / N° de general y todas las
. 41.7% - empresas lo hacen, por lo
de Compras (PAC) clientes de NET Consultores -
tanto se desestima como F
oD.
Dado que esta actividad
. . . debe ser realizada por
0 - - - -
Realizar el servicio | N° de Servicios completados | ; 0, iDEM iDEM iDEM iDEM - todos y completada al
contratado / N° de servicios contratados 100%. se desestima como
FoD
Obtener conformidad N de proyectos terminados )co\ulrtr? F:?%Cizzge de
L y aceptados / N° de 100% 4 PEOR 3 PEOR 3 PEOR 3 PEOR 2 F P L Y
del servicio - aceptacion de los
. ” proyectos ejecutados proyectos realizados
Ejgglu clo Esta actividad es en
Servicio Resguardar N° de proyectos con i i 3 i general y todas las
documentacion y documentacion archivada / 100% IDEM IDEM IDEM IDEM - empresas lo hacen, por lo
entregables del servicio | N° de proyectos ejecutados tanto se desestima como F
oD.
Documentar los N° de procesos Procesos de neocio no
procesos clave para la documentados / N° de 10.0% 1 MEJOR 1 MEJOR 1 MEJOR 1 MEJOR 1 D documentados Y
realizacion del servicio | procesos totales
Certificar los procesos B
para atender los N de certificaciones 1ISO 0 1 MEJOR 1 MEJOR 1 MEJOR 1 IDEM 1 D Ninguna certificacién 1SO
Servicios
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NET SPHERE
EMPRESAS CONSULTORES COMPULINUX IT CONSULTORES CONSULTING ESYCOMP
Proceso | Actividad Indicador Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje | Medicion | Puntaje E‘;&Tilggzj Enunciado de F/D
Esta actividad no es
llevada a cabo por
. . ninguno de los
:Dromomonar imagen de | \jo de eventos de promocién | 0 1 IDEM 1 iDEM 1 IDEM 1 IDEM 1 - competidores directos de
a empresa
NET Consultores, por lo
tanto se desestima como F
) oD.
Marketi BUSCAr NUEVOS Facturacion en sectores no i A 3 Concentracion en un solo
ngy d energéticos / Facturacion 10.0% 2 IDEM 2 PEOR 1 IDEM 2 IDEM 2 D nicho de mercado
ventas mercacos total (Energia)
Facturacién en Osinergmin / c c Alta dependencia de un
Buscar nuevos clientes L g 47.1% 2 IDEM 3 MEJOR 3 IDEM 2 MEJOR 3 D Unico cliente
Facturacion total ; -
(Osinergmin)
. Contactos profesionales
0 z
Ampliar lared de N° de contactos en empresas | ;5 3 iDEM 3 MEJOR |4 PEOR 3 PEOR 2 F en importantes empresas
contactos de primer nivel
(red de contactos)
Servicio Realizar encuesta de N° de clientes satisfechos Buena aceptacion en el
Post- X - L o L . 91.7% 4 iDEM 4 PEOR 3 PEOR 3 PEOR 2 F P o
Venta satisfaccion del servicio | /N° servicios realizados sector electricidad
Promedio 2.35 241 2.29 1.82 1.59

Nota. Adaptado de “Matriz de Perfil Competitivo” (p.83), por Fred R. David, 2013.
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6.4. Determinar las competencias de la empresa

Buena Capacidad de Propuestas de Soluciones

El personal tiene la capacidad de innovar, capacidad para proponer soluciones
imaginativas y originales. Innovacion e identificacion de alternativas contrapuestas a los
métodos y enfoques tradicionales.

El area de ventas de NET Consultores se reine regularmente con sus clientes para
analizar las necesidades del negocio y plantear soluciones a dichas necesidades, muchas de
las cuales fueron aceptadas por los clientes y finalmente ejecutadas, es por tal motivo que se
afirma que la empresa tiene buena capacidad para la propuesta de soluciones.

Colaboradores con amplia experiencia en el sector de electricidad

La experiencia de los profesionales, les permite tomar las decisiones adecuadas usando
todas las herramientas disponibles, para generar una necesidad en la empresa presentando una
buena propuesta a la empresa.

NET Consultores cuenta con un equipo principal de 4 personas que cuentan con 20, 12,
10 y 7 afios de experiencia en el sector de electricidad, motivo por el cual se afirma que sus
colaboradores cuentan con amplia experiencia en el sector de electricidad.

Alto porcentaje de cumplimiento vy aceptacion de los proyectos

El personal detecta las expectativas del cliente, asumiendo compromiso en la
identificacion de cualquier problema y proporcionar las soluciones mas idéneas para satisfacer
sus necesidades.

La gerencia de NET Consultores afirma que en los 8 afios de actividad de la empresa no
tiene ningun cliente que esté insatisfecho con los servicios de la empresa, tienen proyectos que
se extendieron en el plazo, que econdmicamente fueron a pérdidas, pero todos los proyectos
culminaron con la aceptacion del usuario, eso lo demuestran con las conformidades del servicio

en cuyos documentos se muestra una calificacion de Muy Buena y Buena en todas ellas.
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Buen Clima Laboral

Disposicion para participar como miembro integrado en un grupo (dos 0 mas personas)
para obtener un beneficio como resultado de la tarea a realizar, independientemente de los
intereses personales.

La gerencia de NET Consultores sostiene que aplica una politica de hermandad en sus
colaboradores y se esfuerza por mantener una relacion de armonia entre sus colaboradores, lo
cual fue evidenciado en la sesion de focus group practicada a los miembros del equipo de la

empresa.

6.5. Identificacion y determinacion de las ventajas competitivas de la empresa
Segun el andlisis realizado a las actividades del mapa de procesos de la empresa y
benchmarking, asi como la matriz de perfil competitivo (MPC), la ventaja competitiva de NET
Consultores consiste en la Diferenciacion, la cual es una de los dos tipos de ventaja
competitiva, (Michael E. Porter, p119), (ver Tabla 31).
Tabla 31

Ventajas Competitivas

Fuentes de ventajas

Factores Claves Herramientas | Eficiencia | Calidad | Innovacién | Servicio .
Competitivas

Buena Capacidad de

Propuestas de Soluciones Servicios de calidad
Benchmarking | X X X superior

Colaboradores con amplia

experiencia en el sector de La experiencia se traduce

electricidad Benchmarking | X en eficiencia superior

Conocimiento de los
clientes, manejo de
estandares y experiencia
Baja rotacion de personal | Benchmarking | X X X acumulada

Nota. Adaptado de “Ventajas Competitivas” (p.119), por Michael E. Porter.

En la Tabla 31, seleccionamos aquellos factores claves de éxito en los cuales NET
Consultores presenta una posicién competitiva fuerte, segtin el cuadro de analisis del
Benchmarking los factores claves son:

e Buena aceptacion en el sector electricidad
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e Colaboradores con amplia experiencia en el sector electricidad
e Baja rotacion del personal
A estos factores se realizd una calificacion en base a su eficiencia, calidad, innovacion y
servicio y se obtuvo la siguiente ventaja competitiva:
“Servicio de mayor calidad y eficiencia en el cumplimiento de los servicios”.
6.6. Matriz de evaluacion de los factores internos EFI
Esta matriz servira para la formulacién de estrategias sintetizada y evalla las fortalezas
y debilidades mas importantes encontradas en las areas funcionales de la empresa
(ver Tabla 32).

Tabla 32

Matriz de Evaluacion de Factores Internos EFI

., ... ., |Puntuacion

Factores Internos Clave Ponderacion | Calificacion ponderada
Fortalezas
Buena aceptacion en el sector de electricidad 0,05 4 0,20
Colaboradores con amplia experiencia en el 032
sector de electricidad 0,08 4 '
Buena capacidad de propuestas de solucién 0,05 3 0,15
Efectividad para ganar los concursos de

., 0,15
seleccién 0,05 3
Alto porcentaje de cumplimiento y aceptacién 0.20
de los proyectos realizados 0,05 4 '
Buen clima laboral 0,05 4 0,20
Baja rotacion de personal 0,07 4 0,28
Contactos profesionales en importantes 015
empresas (red de contactos) 0,05 3 ’
Debilidades
Procesos de negocio no documentados 0,05 1 0,05
Ninguna certificacion I1SO 0,05 2 0,10
Concentracion en un solo nicho de mercado 016
(Energia) 0,08 2 ’
Alta dependencia de un Unico cliente 0.15
(Osinergmin) 0,15 1 ’
Poco poder de negociacion en el sistema 006
financiero 0,03 2 '
Pocas certificaciones profesionales de los 0.08
colaboradores 0,04 2 '
Insuficiente nivel de control financiero de los

0,05

proyectos 0,05 1
Falta de un planeamiento estratégico 0,10 1 0,10
TOTAL 1,00 2,40

Nota. Adaptado de “Administracion Estratégica” (p.123), por Fred R, David.
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“El factor ponderacion es de 0.0 (sin importancia) hasta 1.0 (muy importante). La
ponderacion asignada en el factor indica su importancia con respecto al exito de la empresa en
la industria” (Fred R, David, 2013)

“El Factor de calificacion de 1 a 4 para indicar si representa una debilidad importante
(clasificacion =1), una debilidad menor (clasificacion = 2), una fortaleza menor
(clasificacion=3) o una fortaleza importante (Clasificacion= 4). Las fortalezas reciben una
clasificacion de 3 0 4 y las debilidades de 1 0 2” (Fred R, David, 2013).

Se consulto a un experto para la calificacion y ponderacion tiene un puntaje de 2,40,
la empresa se encuentra por debajo del promedio necesita mejorar su posicion Interna y
disminuir sus debilidades.

En este capitulo se concluye lo siguiente: Gracias al analisis interno se pudo encontrar
las Fortalezas y Debilidades de la empresa en donde esta operando, como también los puntos

claves.
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Capitulo VII
7. Formulacion de los objetivos y disefio de las estrategias

En el presente capitulo se identifica los objetivos estratégicos de NET Consultores los
cuales fueron definidos con la colaboracion de la gerencia y en funcion al rumbo que se le
quiere dar a la empresa para alcanzar su vision.

Fred R. David nos dice en el capitulo 5 de su libro “Conceptos de administracion
estratégica” indica que suelen presentarse dos tipos de objetivos: Los financieros y los
estratégicos. Entre los objetivos financieros figuran los relacionados con el aumento de
ingresos, utilidades, dividendos, margenes de utilidad, rendimientos sobre la inversion, precio
por accion, flujo de efectivo, etc. Por otra parte, entre los objetivos estratégicos se encuentran,
una mayor participacion de mercado, un menor tiempo de entrega que la competencia,
disminucion de costos, mejora de calidad del producto, aumento de cobertura geografica,
anticipacion en materia de innovacion, etc.

7.1. Alcances y planeamiento de los objetivos estratégicos

Partiendo desde la vision propuesta para la empresa: “Ser una empresa reconocida por
la calidad de sus servicios en implementacion de soluciones integrales de tecnologias de
informacion a la medida de las necesidades del cliente en el mercado peruano” y de su misioén
propuesta: “Brindamos soluciones de tecnologia de la informacion a nivel nacional con un
servicio a medida para nuestros clientes del sector publico o privado, desarrollado por los
mejores profesionales, construyendo una organizacion sostenible y generando valor” y
teniendo en cuenta que los objetivos a largo plazo deben ser cuantitativos, medibles, realistas,
comprensibles, desafiantes, jerarquicos, alcanzables y congruentes entre las diversas unidades
organizacionales.

Se proponen los siguientes objetivos:
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7.1.1. Obijetivos estratégicos.

1. Superar el 25% en incremento de las ventas anuales provenientes de servicios
con Liferay al afio 2019.

2. Incrementar la rentabilidad de NET Consultores hasta 8% al afio 2019.

3. Lograr el fortalecimiento institucional mediante la estandarizacion y
certificacion de los procesos clave en el desarrollo de software a medida al afio

2019.

7.1.2. Anélisis de objetivos estratégicos.
e Superar el 25% en incremento de las ventas anuales provenientes de servicios
con Liferay al afio 2019.

Segun el analisis de la industria en el capitulo V, se infiere que la empresa tiene una
fuerte amenaza si se lleva a cabo la implementacién de la fabrica de software para su principal
cliente, que representa el 47% de sus ventas, frente a esto NET Consultores proyecta ofrecer un
nuevo servicio: Implementacion de paginas web con Liferay para minimizar inicialmente una
potencial caida en su facturacion y posteriormente contribuir con sus objetivos y su vision. El
servicio que pretende brindar NET Consultores ain no es utilizado por ninguno de sus actuales
clientes, excepto por pruebas de concepto realizada en el segundo trimestre del 2015 para
Osinergmin, de modo que NET Consultores puede generarse un espacio para seguir creciendo
y diferenciandose de su actual competencia mediante Liferay.

Segun informacion de NET Consultores se estima que para el afio 2016 las ventas de
los servicios que actualmente realiza, seran muy similares a las del afio 2015, es decir que se
frenara el crecimiento, la razon es la potencial pérdida del principal cliente, sin embargo se
estima también un crecimiento de 25% gracias al ingreso del nuevo servicio que sera dirigido a
los clientes actuales como también a nuevos clientes. EI crecimiento de las ventas para el

primer afio (2016 implementacion estratégica) y los dos siguientes, se observan en la Tabla 33.
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Tabla 33

Proyeccion de Ventas (Nuevos Soles)

Proyeccidn de ventas 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Tasa de crecimiento de NET 2506 20% 17% 14%
Consultores

Total de facturacién anual 1,071,784 |2,132,850 | 2,658,775 3,191,196 3,723,618 | 4,256,040

Nota. Elaboracion propia
e Incrementar la rentabilidad de NET Consultores hasta en 8% al afio 2019.

Este objetivo esta directamente relacionado con el primer objetivo estratégico,
estimando un incremento en las ventas de acuerdo a la Tabla 33, el cual fue calculado mediante
el método de estimacién ARIMA en base a la informacion historica mensual del 2008 al 2015,
cuyo detalle se encuentra en el Anexo 13, asimismo se proyectd los estados financieros para
determinar la rentabilidad. (ver Tabla 34)

Tabla 34

Crecimiento de Ventas y Rentabilidad (Nuevos Soles)

2015 2016 2017 2018 2019
Ig;f‘;s'“gresos por 2,132,850 2,658,775 3,191,196 3,723,618 4,256,040
Utilidad neta 62,993 139,641 242,560 289,430 372,131
Rentabilidad 2.95% 5.25% 7.60% 7.77% 8,74%

Nota. Elaboracion propia

Al cierre del presente informe, se cuenta con informacion contable de practicamente el
80% del 2015 por lo tanto la gerencia puede calcular facilmente como cerrara su facturacion el
2015. Los datos de los afios 2016, 2017, 2018 y 2019 corresponden a proyecciones cuyo detalle
se encuentra en el capitulo 1X.

e Lograr el fortalecimiento institucional mediante la estandarizacion y certificacion de los

procesos clave en el desarrollo de software a medida al afio 2019.

Segun el andlisis interno de la empresa se detectaron un conjunto de debilidades
respecto a la organizacion y el funcionamiento de la empresa, la cual si bien es cierto no se han

reflejado aun en sus utilidades, al crecer la empresa estos problemas seran mayores y podrian
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tener efectos muy graves sobre la continuidad del negocio de NET Consultores, los problemas
que deben ser superados son; falta de oficializacion del organigrama de la empresa que le
permita mantener un crecimiento ordenado y sostenido, falta de documentacion de los procesos
clave del negocio, falta de certificaciones ISO que permita estandarizar sus procesos de

negocio y brindar un control adecuado de los proyectos y los flujos de caja respectivos.

7.2. Disefio y formulacién de estrategias

7.2.1. Modelo de Océano azul.

Analizando la estrategia del océano azul, se obtuvo los componentes estratégicos
actuales, los cuatros ultimos corresponden a atributos que NET Consultores debe desarrollar
los cuales le permitira ir mas alla de la demanda existente porque consiste basicamente mejorar
el servicio actual y orientar a mercados masivos, especificamente a empresas del sector publico
y privado que tienen un gran mercado por explorar , cada vez se le va generando una necesidad
que ellos les serd de mucha utilidad en el sistema ya instalado.

Actualmente la empresa NET Consultores atiende a empresas de gran envergadura
como Osinergmin, Luz del Sur, Hidrandina, Electro Norte, Electro dunas, etc.

Es asi que el modelo Océano azul cumple 4 principios basicos para lograr ser exitoso en
el futuro:

1. Crear nuevos espacios de consumo (reconstruccion de las fronteras de
mercado), el primer principio para crear una estrategia de las caracteristicas
del océano azul es establecer un proceso estructurado que logre ampliar los
limites del mercado tal y como se concibe hoy en dia.

2. Enfocarse en la perspectiva global, no en las cifras; en lugar de elaborar un
documento formal, resulta mas recomendable dibujar sobre un lienzo y de la

manera mas clara posible, la estrategia que se quiere implementar.
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3. Irmés alla de la demanda. Para maximizar el tamario de los océanos azules
las empresas en lugar de concentrarse en los clientes, tienen que dirigir su
mirada hacia los no clientes, y en vez de extremar su atencion a las
diferencias entre los clientes, deben potenciar los elementos comunes que
todos ellos valoran.

4. Aplicar la secuencia estratégica correcta, supone validar la estrategia para
asegurar su viabilidad comercial, para lo cual los autores proponen seguir la
secuencia estratégica respectiva.(W. Chan Kim, René Mauborgne 2005).

7.2.1.1. Lienzo de la estrategia actual de la empresa.

Para realizar el lienzo de la empresa se tomd en cuenta los siguientes factores:

— El precio: La empresa trata de presentar propuestas cuyo costo esta relacionado
con el promedio del mercado y segun lo estipulado en las bases de los

concursos.

— Excelencia en el servicio: Actualmente no hay una preocupacién por la

excelencia del servicio. La empresa cumple con un servicio a nivel medio.

— Cumplimiento en el plazo establecido de entrega: La gran mayoria de proyectos

de software no se termina a tiempo de acuerdo a los contratos establecidos .El
plazo de entrega es de un nivel medio Bajo.

— Experiencia en el sector de energia: La empresa presenta con una experiencia

media alta en el sector energia por los afios que lleva en el sector.

— Certificaciones de la empresa: La empresa no cuenta con ninguna

certificaciones ISO, se le califica un nivel bajo.

— Personal calificado y certificado: Se califica a la empresa un nivel medio bajo

debido a que la empresa presenta 3 profesionales certificados.
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Garantia en la sequridad de la informacion: La empresa presenta un nivel medio

alto, se preocupa por el cumplimiento de confidencialidad de la informacién.

Servicio post venta y mantenimiento: La empresa realiza un servicio post venta

mediante correo electronico, no lleva un control de atenciones mediante una
mesa de ayuda, sin embargo brinda un tiempo de garantia por encima del
promedio del mercado, se le califica un nivel medio.

(ver Figura 17).

alta

medio

bajo

Lienzo de la empresa

Precio Excelenciaenel  Cumplimientocon  Experienciaen Certificaciones ~ Personal Garantiaenla  servicio post venta
servicio plazo establecidode el sectorenergia delaempresa calificadoy  seguridaddela mantenimiento
entrega certificado informacion

Figura 17 . Lienzo de la empresa NET Consultores. Adaptado de “La estrategia de
Océano Azul”, por W. Chan Kim & Renée Mauborgne.

7.2.1.2. Lienzo de la estrategia de la industria.

En el analisis del lienzo de la industria se tomd los mismos factores evaluado en la

empresa.

Precio: La industria cobra un nivel medio alto debido a la poca competencia en

el mercado.

Excelencia en el servicio: La industria no se preocupa por la excelencia en

servicio se le califica por el nivel medio bajo.
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— Cumplimiento en el plazo de entrega: La Industria no cumplen con fecha de

entrega debido a los cambios y consideraciones no especificadas en los terminos
de referencia se califica un nivel medio.

— Experiencia en el sector de energia: Es necesario tener conocimiento en el sector

energia se le califica un nivel medio alto en la industria.

— Certificaciones de la empresa: Algunas empresas cuentan con certificaciones de

la ISO se le califica por un nivel medio bajo.

— Personal calificado y certificado: Hay pocos trabajadores certificados debido al

costo y la valoracién que se le da se encuentra en un nivel medio bajo.

— Garantia en la sequridad de informacién: La mayoria de las empresas del sector

trabajan con buen resguardo de la informacion se encuentran en un nivel medio.

— Servicio post venta y mantenimiento: La gran mayoria del sector no dan un

servicio post venta se encuentran en un nivel bajo (ver Figura 18).

Lienzo de la Industria

alta

medio

bajo X

Precio  Excelenciaenel Cumplimientocon  Experienciaen Certificaciones  Personal Garantiaenla  Servicio post venta
servicio  plazoestablecidode el sectorenergia delaempresa calificadoy  seguridaddela  mantenimiento
entrega certificado informacion garantia

Figura 18. Lienzo de la Industria. Adaptado de “La estrategia de Océano Azul”, por
W. Chan Kim & Renée Mauborgne.



7.2.1.3.Matriz (eliminar, reducir, incrementar y crear).

Esta Matriz permite conocer lo que se trabajo en la estrategia de Océano Azul el

esquema de cuatro acciones (W. Chain Kim. et al., 2005) (ver Tabla 35).

Tabla 35

Matriz, Eliminar, Reducir, Incrementar y Crear

Incrementar

Eliminar

Excelencia en el servicio

Cumplimiento con el plazo establecido de
entrega

Experiencia en el sector energia
Certificaciones de la empresa

Personal calificado y certificado

Garantia en la seguridad de la informacion
Servicio post venta y mantenimiento

Reducir

Crear

Propuestas a medida en base a
estandares internacionales

Mejoras en la experiencia del usuario
Servicio de mesa permanente

Nota. Adaptado de “La estrategia de Océano Azul” (p.132), por W. Chan Kim &

Reneé Mauborgne, 2005
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Mediante esta Matriz pudimos evaluar los factores clave en los cuales NET Consultores

podria trabajar para orientar su estrategia incrementando, disminuyendo creando o eliminando

ciertos atributos de sus servicios para competir en un Océano Azul (ver Figura 18).

7.2.1.4. Lienzo de la nueva estrategia considerada.

Para tener una nueva estratégica NET Consultores considera lo siguiente:

— Precio: Estar en un nivel medio alto, Ofrecer un nuevo producto debe aumentar

sus precios porque se brindara un mejor servicio y creara una cultura de

valoracion de servicios tecnoldgicos.
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Excelencia en el servicio: Estar en un nivel medio alto ofreciendo el nuevo

producto serd un servicio con valor agregado y con aseguramiento de calidad y
continuidad del negocio.

Cumplimiento en el plazo de entrega: Estar en un nivel medio alto, con la

implementacion del area de aseguramiento de calidad y con una mejor
planificacion de las actividades llegar a cumplir con los tiempos pactados en el
contrato.

Experiencia en el sector de energia: Estar en un nivel medio alto contratando

personal con experiencia en servicios de tecnologia de informacion.

Certificaciones de la empresa: Estar en un nivel medio Bajo pero muy encima

de la industria buscando la Certificacion 1ISO 27001-1SO 20000- 1SO 9001.

Personal calificado y certificado: Estar en un nivel medio alto incentivando que

los colaboradores certifiquen en todas las herramientas de trabajo.

Garantia en la sequridad de informacién: Estar en un nivel medio alto

mejorando con la certificacion ISO 27001 seguridad de informacion.

Servicio post venta y mantenimiento: Estar en un nivel medio alto creando una

mesa ayuda que funcione 24x7 para estar a disposicién que el cliente lo
necesite.

Mejoras en la experiencia del usuario: Se va a crear mejoras de experiencia de

usuario creando herramientas de analitica web y disefiando los patrones de
experiencia de uso del sistema.

Servicio de mesa de ayuda permanente: Se va a crear mesa de ayuda para poder

brindar un mejor servicio.



122

— Propuesta de solucién en base a estandares internacionales: Actualmente los

sistemas se disefian a lo que el usuario quiere y deberian disefiarse en lo que

necesita basado en estandares internacionales que son las mejores practicas.

De acuerdo al resultado obtenido en el lienzo del Océano Azul se considera que
una estrategia adecuada podria ser el desarrollo de producto (Estrategia Intensiva) lo
cual favorece la situacion de NET Consultores para alcanzar sus objetivos estratégicos.

(ver Figura 19).



alta

medio

bajo

Lienzo de la empresa con oceano Azul

X

X

Precio

Excelenciaenel  Cumplimiento con

Servicio plazoestablecidode el sectorenergia delaempresa  calificadoy  seguridaddela  mantenimiento  experiencia
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Figura 19. Lienzo con la nueva estrategia.
Adaptado de “La estrategia de Océano Azul”, por W. Chan Kim & Renée Mauborgne.
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7.2.2. Matrices de Formulacién de Estrategias.
Se desarrolla las siguientes matrices como herramientas para determinacion de la

estrategia para la empresa NET Consultores.

7.2.2.1. Matriz FODA.
Esta Matriz se utiliza como una herramienta de analisis situacional analizando los 4

cuadrantes de Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. ( Fernando A. D’ Alessio

Ipinza 2013) (ver Tabla 36).



Tabla 36

Matriz FODA
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FORTALEZAS DEBILIDADES
ANALISIS F1 Buena aceptacion en el sector electricidad D1 [Procesos de negocio no documentados
INTERNO B Colaboradores con amplia experiencia en el
sector electricidad D2  [Ninguna certificaciéon 1SO
F3 Buena capacidad de propuestas de solucion | D3  [Concentracién en un solo nicho de mercado
F4 Efectividad para ganar los concursos de D4 |Alta dependencia de un Unico cliente
5 Alto porcentaje de cumplimiento y Poco poder de negociacion en el sistema
aceptacion de los proyectos realizados D5 |financiero
F6 Buen clima laboral D6  |Pocas certificaciones profesionales de los
ANALISIS EXTERNO F7 Baja rotacion de personal : D7 _|Insuficiente nivel de control financiero de los
8 Contactos profesionales en importantes D8
empresas (red de contactos) Falta de un planeamiento estratégico
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO EXPLOTAR ESTRATEGIAS DO BUSCAR
Buscar nuevos clientes en todos 10s
sectores productivos que requieren
O1 |Mayor demanda de Portales Web en el mercado {Fy F5.Fg.0| renovacion y modenizacion de sus paginas D301 Buscar nuevos nichos de mercados que
Incremento de nuevas energias renovables que | 10405 | web con implementacién de herramientas ' requieren software a medida
generan una demanda pqtenmal en sistemas empresariales (Extranet) para la gestion del
02 [informéticos de reguIaC|0n y control neaancin 0 cumnlimiento del senvzicin a la
El incremento de Programas de apoyo social que
generaran desarrollo en zonas rurales podria Explotar la buena reputacion de NET Elaborar propuestas de solucién de integracion
incrementar la demanda de servicios F1.F2.03.0| Consultores para proponer soluciones de entre Osinergmin, Ministerio de Energia y Minas
. - X L e D4.05 L - - .
03 [informéticos para el Estado 5 integracion entre instituciones del sector y el Comité de Operacion Econémica del Sistema
Mayor nivel de modernizacion del Estado para el intercambio de informacion Interconectado Nacional.
04 [Peruano
Mayores necesidades de intercambio de
ir}forrpaci?n entre organismos de. rggulaci()n y Elaborar propuesta de solucion basada en D207 Mejorar los procesos de la Empresa en base a
f'SFa|'Za°'°“_de| sul.)sectorelectrludad (COES,  |F2.F3.F5.0| dispositivos méviles que sirvan de soporte D8lO4. estandares internacionales que permitan una
05 [Minemy Osinergmin) 6 a las labores de campo de los técnicos de las 65 ' mejor administracion de finanzas en los
Mayor necesidad de aplicaciones méviles en los Empresas Distribuidoras proyectos.
06 [negocios
OFENSIVAS DE REORIENTACION
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA EVITAR
AL |Fébrica de software en Osinergmin Ofrecer nuestr_osj servicios es_pemall_zados en Reducir I_os_ costos y ofrecer nuestros S,ENICIOS
FLF2.A1 los procedimientos de Osinergmin a la D4.A1 especializados en el sector de energia a la
A2 |Impacto de las elecciones presidenciales 2016 fabrica de Software (Subcontrato) Empresa ganadora de implementar la fabrica de
. - Elaborar propuestas de solucion de . .
Aumento de competidores en el sector publico . p P . Mejorar el control de las finanzas por proyectos
A3 |que apuestan por la diferenciacion en el precio integracion para competir contra los D3D4. ara optimizar los costos y poder competir con
queap P P F3.F5.A4 | productos de caja disefiados para la gestién | D8.A3. P P - yp . r'rp
. . . - empresas que ingresan y se diferencian por el
Ingreso de productos sustitutos (Big data, de las Empresas, pero no para su integracion| A4 precio
A4 |Electric Office (Smallworld) e Indra DMS) con instituciones reguladoras
Mayores exigencias de capacitaciones para los
A5 |concursos del estado Proponersolucnone_s innovadoras que sean Invertir en capacitacion y certificacion del
. . F3.F7.F8.A | valoradas por los clientes de tal manera que | D1.D2. .
Incremento del tipo de cambio encarece los - ) personal y de la empresa que permitan ser
. R 3 el precio no sea un factor de evaluacién en | D6.A5 i,
A6 _[servicios de infraestructura en la nube competitivos en el mercado
el proyecto.
A7 |Impacto del fenémeno del nifio
DEFENSIVAS DE SUPERVIVENCIA

Nota. Adaptado de “Planeamiento Estratégico Razonado” (p.101), por Fernando D’ Alessio,
2013.




126

Segun andlisis de Tabla 36 Matriz FODA se obtuvo las siguientes estrategias:

Penetraciéon de mercado:

(F1, F5, F8, 01, 04, 05)

Buscar nuevos clientes en todos los sectores productivos que requieren renovacion y
modernizacién de sus paginas web con implementacion de herramientas empresariales
(Extranet) para la gestion del negocio o cumplimiento del servicio a la sociedad.

Enfoque mayor valor:

(D3, 01)

Buscar nuevos nichos de mercados que requieren software a medida, Ofrecer productos
0 servicios a un pequefio rango de clientes y tiene como objetivo a un nicho de clientes
productos o servicios que cubran las necesidades del cliente.

Desarrollo del producto:

(F1, F2, 03, O5)

Explotar la buena aceptacion de NET Consultores para proponer soluciones de
integracidn entre instituciones del sector para el intercambio de informacion.

(F2.F3.F5.06)

Elaborar propuesta de solucion basada en dispositivos moviles que sirvan de soporte a
las labores de campo de los técnicos de las Empresas Distribuidoras.

(D4.05)

Elaborar propuestas de solucion de integracion entre Osinergmin, Ministerio de Energia
y Minas y el Comité de Operacion Econémica del Sistema Interconectado Nacional.

(F3.F5.A4)

Elaborar propuestas de solucion de integracion para competir contra los productos de
caja disefiados para la gestion de las Empresas, pero no para su integracién con instituciones

reguladoras.
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Buscar aumentar las ventas a traves de la mejora de los productos o servicios con el
desarrollo de nuevos productos.

Liderazgo en costo mayor valor

(D2.D7.04.05)

Mejorar los procesos de la empresa en base a estandares internacionales que permitan
una mejor administracion de finanzas en los proyectos.

(D3.A4.A3.A4)

Mejorar el control de las finanzas por proyectos para optimizar los costos y poder
competir con empresas que ingresan y se diferencian por el precio.

Diversificacién relacionada

(F1.F2.Al)

Ofrecer nuestros servicios especializados en los procedimientos de Osinergmin a la
fabrica de Software (Subcontrato).

(D4.A1)

Reducir los costos y ofrecer nuestros servicios especializados en el sector de energia a
la Empresa ganadora de implementar la fabrica de software.

Diferenciacion:

(F3.F7.F8.A3)

Proponer soluciones innovadoras que sean valoradas por los clientes de tal manera que
el precio no sea un factor de evaluacion en el proyecto.

(D1.D2.D6.A6)

Invertir en capacitacion y certificacion del personal y de la empresa que permitan ser
competitivos en el mercado.

La Matriz FODA no arroja estrategias propiamente dichas, si no que al cruzar las
caracteristicas de las fortalezas y debilidades con las Oportunidades y Amenazas se obtiene

acciones o iniciativas para afrontar las situaciones del entorno aprovechando las fortalezas de
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la empresa. Se recogid las acciones resultantes provenientes de la Tabla 37 y luego del analisis
se tradujo en las estrategias de Penetracion de Mercado, Enfoque de Mayor Valor, Desarrollo
de Producto, Liderazgo en costos de Mayor Valor, Diversificacion relacionada, Diferenciacion.
Todas estas estrategias seran tomadas en cuenta en el Resumen de las Estrategias Formuladas

para su evaluacion.

7.2.2.2. Matriz PEYEA.

“La Matriz PEYEA es usada para determinar la apropiada postura estratégica de una
organizacion, tiene dos ejes que combinan los factores relativos a la industria (La fortaleza de
la industria y la estabilidad del entorno) y otros dos ejes que combinan los factores relativos a
la organizacion (La fortaleza Financiera y la Ventaja Competitiva)” ( Fernando D* Alessio
2013).

Para la Valorizacion de cada uno de los factores detallados en la Matriz PEYEA se
tomo en cuenta la informacion levantada durante la evaluacion de factores Internos, Externos,
asi como algunas consideraciones adicionales indicadas por la Gerencia General de NET

Consultores (ver Tabla 37 y Figura 20).



Tabla 37
Matriz PEYEA
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FACTORES ESTRATEGICOS EXTERNOS

Factores determinantes de la industria (FI) Valor

Los expertos estiman un crecimiento potencial minimo de 5 a 10% anual Bajo 4 Alto 4

Las utilidades se ven afectadas por mayores gastos administrativos y costo de ventas Bajo 4 Alto 5

Variaciones en las condiciones financieras y afectacion por tipo de cambio Inestable 4 Estable 3

Conocimiento tecnolégico, manejo de herramientas y software de soporte de

vanguardia Bajo 4 Alto 5

Utilizacion de recursos, administracion eficaz de los tiempos empleados en cada

proyecto, personal suficiente, idoneo y bien distribuido para maximizar el avance

optimo de cada servicio Deficiente 4 Eficiente 4

Posicién privilegiada en el mercado con una reputacion bien ganada entre los No

principales clientes posicionado 4 Posicionado 4

Se cuenta con capacidad gerencial con dedicacién en tiempo y esfuerzo para guiar la

empresa y competir de igual a igual en la industria Baja 4 Alta 4

Poder de negociacion de los proveedores (personal técnico o supervisor, contratado

para el desarrollo de cada proyecto) Alto 4 Bajo 5
Promedio 4.25

Factores determinantes de la estabilidad del entorno (EE) Valor

La velocidad en los cambios tecnolégicos impacta a la empresa y a los servicios que

brinda al cliente Alto impacto 4 Bajo impacto 4

La Tasa de Inflacién se estima en 2.8% para el 2016. Se mantiene estable y regulada

por el BCR, aunque el préximo afio serén las elecciones y esto puede generar ciertos

cambios. Inestable 4 Estable 5

La demanda de servicios va a depender de la aprobacion presupuestal, los expertos

estiman que durante los préximos 3 afios habra una demanda alta para

complementar los sistemas que la ley solicita integrar en el sector energia. Sin

embargo la demanda puede ser muy variable. Muy variable 4 Poco variable 2

Los impuestos son altos pero no son variables Muy variable 4 Poco variable 5

La principal Barrera de entrada al mercado es el conocimiento del sector y sus

necesidades, por lo demés se trataria de las bases de cada concurso pero cualquiera

que ofrezca lo que indican las bases podria ingresar. Baja 4 Alta 4

Los competidores son pocos, se conocen y tratan de no entrar en guerra de precios

(Rivalidad actual) Alta 4 Baja 4

Elasticidad de los precios va a depender de cada competidor, por lo general suelen

ofrecer precios muy por debajo de lo presupuestado para ganar la adjudicacién Inelastica 4 Elastica 4

Los procesos operativos de la empresa tienen un bajo impacto ambiental Alto 4 Bajo 3
Promedio -3.88

FACTORES ESTRATEGICOS INTERNOS

Factores determinantes de la ventaja competitiva (VC) Valor

Participacion de mercado es aproximadamente un 5%, segin lo indicado por los

expertos Inferior 4 Superior 2

La empresa cuenta con suficiente capacidad financiera para atender los

requerimientos actuales, sin embargo no para atender la demanda esperada a partir

del préximo afio Baja 4 Alta 5

Gestion empresarial con enfoque al cliente, y seguimiento de satisfacciéon que

proyecta una diferenciacion en el servicio Temprana 4 Avanzada 5

A pesar de que las ventas incrementan, la rentabilidad disminuye ligeramente Baja 4 Alta 4

La empresa cuenta con ciertas limitaciones de capacitacién del personal propio, por

lo que debe contratar especialistas (mano de obra calificada) No calificada 4 Calificada 6

Los expertos indican que existe un crecimiento de la industria entre el 5% y 10%

anual Bajo 4 Alto 5

Lealtad del cliente Baja 4 Alta 6

Net Consultores SAC ofrece una calidad del servicio por encima del promedio sin

embargo se podria mejorar aun Baja 4 Alta 5
Promedio -4.75

Factores determinantes de la fortaleza financiera (FF) Valor

La tasa de Retorno sobre el patrimonio es de 14% Bajo 4 Alto 6

Apalancamiento de la empresa es a razén de 55% Desbalanceado 4 Balanceado 3

El ratio de Liquidez corriente es de 1.27 Desbalanceada 4 SOlida 5

Capital disponible vs Capital requerido, el capital de trabajo es financiado con

préstamos para cada proyecto Insuficiente 4 Suficiente 5

Costo Capital promedio ponderado WACC 11.21% Alto 4 Bajo 4

Riesgo involucrado en el negocio rm=11.25% Alto 4 Bajo 5
Promedio 4.67

Nota. Adaptado de “Planeamiento Estratégico Razonado” (p.225), por Fernando D’ Alessio Ipinza,

2013.
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En resumen segun Tabla 37 se tiene:

En EJE X

Factores determinantes de la fortaleza financiera (FF) =4.25
Factores determinantes de la estabilidad del entorno (EE) = -4.75
EJEDE X=-0.50

EnEJEY

Factores determinantes de la industria (FI) = 4.67

Factores determinantes de la ventaja competitiva (VC) = -3.88
EJE DE Y=0.79

En base a los datos obtenidos en los graficos se presenta la siguiente Figura 20.
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Figura 20. Matriz PEYEA. Adaptado de “Conceptos de administracion estratégica” (p.22),
por Fred David, H. Roce, R. Mason & K. Dice, 2007.

De acuerdo Fred David y H. Roce, R. Mason y K. Dice (2007), la matriz PEYEA se
afirma que la empresa ha logrado cierta solidez financiera y en una industria estable con un
poco crecimiento, la empresa tiene pocas ventajas competitivas. Por lo tanto la organizacion
debe seguir estrategias del tipo conservador dado que se encuentra en este cuadrante, la
empresa se encuentra en una posicién favorable para utilizar sus ventajas competitivas con el

proposito de aprovechar las oportunidades externas y superar sus debilidades internas, y evitar



131

amenazas externas; por lo tanto de acuerdo a la metodologia planteada por Fred David, es
posible utilizar las estrategias, Penetracion de Mercado, Desarrollo de Producto, Desarrollo de
Mercado, Diversificacion, Enfoque.

Se observara el resultado de la orientacion de esta Matriz en el Resumen de

Formulacion de Estrategias.

7.2.2.3. Matriz Interna Externa.
La Matriz Interna - Externa también es una matriz de portafolio, porque en ella se
grafican cada una de las divisiones o cada producto de la organizacion en una de las nuevas
celdas que tiene: Estas Celdas han sido formada sobre las bases de las dos dimensiones los

puntajes ponderados de las matrices de EFE, EFI ( Fernando D’ Alessio 2013) (ver Figura 21).

Resultados ponderados totales de la matriz

de evaluacion de factores intemos [ Invertir / Crecer
Fuerte Promedio Débil % Proteger / Mantener
1.0

4.0 3.0 2.0 . E=—|Cosechar / Desinvertir
4.0
Res
ultados Alto
ponderados 3.0
totales de la ’
matriz de
Z\e/ig;zlfer; Medio , Calificacion EFE 2,6
207 // Calificacion EF1 2,7
externos /
/tn/
Bajo //

1.0

Figura 21. Matriz Interna- Externa. Tomado de “Planeamiento Estratégico Razonado” (p.114),
por Fernando D’ Alessio Ipinza.

En la Figura 21 se puede observar que NET Consultores se ubica en el cuadrante V
(PROTEGER Y MANTENER), Aqui las estrategias sugeridas son del tipo intensivas
(Penetracion de mercado, desarrollo de mercado o desarrollo de producto)

Se observara el resultado de la orientacion de esta Matriz en el Resumen de

Formulacion de Estrategias.
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7.2.2.4. Matriz Boston Consulting Group.

La Matriz BCG es utilizada basicamente para identificar distintas unidades de negocio,
divisiones o productos y conocer en la etapa en la que se encuentra segun su ubicacién en
alguno de los cuatro cuadrantes, por ejemplo si la division es ubicada en el cuadrante vaca
entonces se encuentra en la madurez, en el cuadrante perro en declive, en el cuadrante
interrogante en introduccion y en el cuadrante estrella en desarrollo o crecimiento.

Debido a que NET Consultores no cuenta con distintas unidades de negocios ni
productos muy diferenciados, practicamente todo se trata de consultorias y desarrollo de
software se aplico la matriz Boston Consulting Group a la empresa en su conjunto, ubicandola
en uno de los cuadrantes, de modo que las macro estrategias que arroje la matriz serviran como

orientacion en el capitulo correspondiente.

POSICION DE LA PARTICIPACION DE MERCADO RELATIVA EN LA
INDUSTRIA
Alta Media Baja
1.0 0,5 0.0

Alta +20

Media 0

TASA DE CRECIMIENTO DE LAS
VENTAS EN LA INDUSTRIA

Baja-20

Figura 22. Matriz Boston Consulting Group. Tomado de “Planeamiento
Estratégico Razonado” (p.112), por Fernando D’ Alessio Ipinza.

En la figura 22 se ubica a NET Consultores en el cuadrante Interrogacion, concluimos
que la empresa se encuentra en este cuadrante.

Segun el andlisis de los datos sefialados en la Tabla 21, la participacion de mercado que
tiene la empresa es 0.06 aproximadamente y con una tasa de crecimiento de un 55%. Al unir

las coordenadas se observa que NET Consultores se encuentra en el cuadrante interrogante, el
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mismo que las siguientes macro estrategias: Penetracion de mercado, desarrollo de mercado y

desarrollo de producto.

Tabla 38

Matriz BCG para NET Consultores (Expresado en Nuevos Soles)

Unidad de A. Ventas |B.Ventasde | C. Ventas de | D. Ventas de | E. Utilidades | F. Utilidades (CIA). Tasa_de_
negocio / anuales del | NET NET NET de NET de NET Participacion Crecimiento
Empresa mercado Consultores | Consultores | Consultores | Consultores | Consultores de mercado del Mercado
2014 2013 2014 2014 en % 2014 2014 en %
NET
CONSULTORES |16913608 |691116 1071784 15,78 22 556 100 0,06 55%
Nota. Adaptado de Conceptos de administracién estratégica, por Fred R. David.

7.2.2.5.Matriz de la Gran Estrategia.

Segtn Fernando D’ Alessio (2013) una herramienta util que ayuda a evaluar y afinar la

eleccion apropiada de estrategias para la organizacion. El fundamento de esta matriz se soporta

en que la situacién de un negocio es definida en terminos de:

a) Crecimiento de mercado rapido o lento.

b) Posicién competitiva de la empresa en dicho mercado fuerte o débil.

c) Evaluar estas dos variables es categorizado en uno de los cuatro cuadrantes

(ver Figura 23).




134

[CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO |

Cuadrante Il Cuadrante |
Desarrollo de
mercado Desarrollo de mercado
Penetracion de
mercado Penetracion de mercado
Desarrollo de
producto Desarrollo de producto
Integracion hacia
Integracion horizontal | adelante
Desinversion Integracion hacia atrés
Liquidacién Integracion horizontal
Diversificacion
relacionada
POSICION POSICION
COMPETITIVA COMPETITIV
DEBIL A FUERTE
Cuadrante 11 Cuadrante IV
Diversificacion
Recorte de gastos relacionada
Diversificacion Diversificacion no
relacionada relacionada
Diversificacion no
relacionada Alianzas estratégicas
Desinversion
Liquidacién

| CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO |

Figura 23. Estrategias en la Matriz de la Gran Estrategia. Tomado de “Planeamiento
Estratégico Razonado” (p.116), por Fernando D’ Alessio Ipinza.

La matriz de la gran estrategia es muy utilizada para formular estrategias alternativas,
utiliza dos dimensiones para la evaluacion: la posicién competitiva y el crecimiento de
mercado en cada cuadrante muestra sus estrategias.

Se aprecia en la Figura 23, el posicionamiento de la empresa NET Consultores que
estaria ubicado en el cuadrante I concluimos en este punto después de analizar la teoria
indicada en el Libro Administracion Estratégica de Fred David, cualquier industria cuyas
ventas superen el 5% de aumento anual puede considerarse de rapido crecimiento, NET

Consultores segun el estudio de la Industria esta en un crecimiento entre 5 % -10% y en base a
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la Matriz MPC comparado con Compulinux su principal competidor, existe una mayor ventaja

competitiva.

Al ubicarse en dicho cuadrante | las estrategias a son:
1.

2.

6.
7.

Se observara el resultado de la orientacién de esta Matriz en el Resumen de

Desarrollo del Mercado.
Penetracion en el mercado.
Desarrollo del producto.
Integracion hacia adelante.
Integracidn hacia atras.
Integracion Horizontal.

Diversificacién Relacionada.

Formulacion de Estrategias. (ver Figura 24).



CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cuadrante Il Cuadrante |
‘ NET CONSULTORES S.A.C
POSICION POSICION
COMPETITIVA COMPETITI
DEBIL VA FUERTE
Cuadrante Il Cuadrante IV

‘ CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO ‘

Figura 24. Estrategias en la Matriz de la Gran Estrategia para NET Consultores

7.3. Resumen de las Estrategias Formuladas

Segln Fred .R David (2007) hay estrategias intensivas: penetracion de mercado y

desarrollo de producto.
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De acuerdo a su preponderancia en el analisis y al juicio intuitivo de los estrategas, la

seleccion de estrategias basadas nicamente en dos de ellas, las cuales son las estrategias

intensivas: penetracion de mercado y desarrollo de producto (ver Tabla 39).



Tabla 39

Resumen de las Estrategias Formuladas
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ESTRATEGIA

FODA

MATRIZ
IE

PEYEA

BCG

MEP

OCEANO
AZUL

TOTAL

Genéricas

Liderazgo en costos -
Menor costo

o

Liderazgo en costos -
Mayor valor

Diferenciacion

Enfoque - Menor costo

Enfoque - Mayor valor

Integracion

Vertical hacia adelante

Vertical hacia atras

Horizontal

Intensivas

Penetracion de mercado

Desarrollo de mercado

[y

Desarrollo de producto

oOW|OO O (NP

Diversificacion

Diversificacion
relacionada

w

Diversificacion no
relacionada

Defensivas

Reduccién de gastos

Desinversion

0

Liquidacion

0

Nota. Adaptado de “Conceptos de administracion estratégica’(p.240), por Fred. R. David,

2007.

Concluimos con este capitulo lo siguiente: después de haber aplicado las matrices

FODA, IE, PEYEA, BCG, MPE, y Océano Azul, se obtuvo las estrategias a evaluar, Liderazgo

en costos, Mayor valor Diferenciacién, Enfoque - Menor costo, Enfoque - Mayor valor,

Vertical hacia adelante, Penetracion de mercado, Desarrollo de Producto, Diversificacion

relacionada.
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Capitulo VIII
8. Seleccion de la estrategia
En este capitulo se va llevara a cabo la evaluacion y seleccion de las estrategias
adecuadas que conlleven a las acciones necesarias para que la empresa NET Consultores, de
aqui al 2019, se enfoque en su mision y vision. Asi mismo se usara el analisis llevado a cabo en
el capitulo VII donde hay una definicion de las macro estrategias segun Fred David (2013)
tales como: Penetracion de mercado, enfoque mayor valor, desarrollo de mercado y desarrollo
del producto. La eleccion de las mejores estrategias se establecen con el apoyo de dos
métodos: “Método de factores estratégicos claves” y de “La matriz de planeacion estratégica
cuantitativa (MPEC)”.
Segun Fred David (2013), también llamado de emparejamiento o combinacién con lo que
se concluira con la eleccidn de la mejor estrategia para NET Consultores.
8.1.Metodo factores estratégicos claves
8.1.1. Criterios de seleccion.
Segun Fred David (2013) para clasificar los criterios de seleccion de la estrategia es
importante considerar los aspectos culturales, las politicas y las cuestiones de gobierno

corporativo como criterios para seleccionar la estrategia. Para un mejor detalle; (ver Figura 25).

| Consistencia |

La estrategia no debe presentar objetivos v politicas mutuamente
inconsistentes

| Consonancia |

La estrategia debe representar una respuesta adaptada al entorno
externo y a los cambios criticos que en este ocurran

| Ventaja |

La estrategia debe proveer la creacion y/o mantenimiento de las
ventajas competitivas en areas selectas de actividad

| Factibilidad |
La estrategia no debe originar un sobrecosto en los recursos disponibles
ni crear subproblemas sin solucion

Figura 25. Criterios de evaluacion de Estrategias. Adaptado de “The evaluation of
business strategy”, por R. Rumelt. Recuperado de
http://www.fce.austral.edu.ar/aplic/web


http://www.fce.austral.edu.ar/aplic/web
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8.1.2. Matriz de seleccion.

Como se indico anteriormente, se analizd cuatro criterios para seleccionar la estrategia
cuyos resultados se muestra en la Tabla 40, a continuacion ciertas reflexiones que determinaran
el resultado de la matriz de seleccion.

La Direccion de NET Consultores se ha preocupado mucho en transmitir los valores y
crear una cultura que propicia el espiritu de servicio y colaboracion con el equipo de trabajo,
esta cultura se vive en la empresa, esto se percibid y se constatd con las personas que laboran
ahi. Por lo dicho anteriormente, los aspectos culturales son favorables para implementar las
estrategias seleccionadas.

NET Consultores es una empresa relativamente pequefia si se considera por la cantidad
de trabajadores, no existe una polarizacion politica. Sin embargo la mayoria del personal es
técnico y no familiarizado en ventas y marketing para lo cual estdn mas preparados o
predispuestos a realizar actividades relacionadas con el desarrollo de nuevos productos frente a
participar en actividades relacionadas con la penetracion de mercado con los productos
actuales.

El gobierno corporativo es bastante equilibrado, ya que se trata de una empresa familiar
liderada por los mismos duefios, quienes asignan ciertas responsabilidades a los supervisores
manteniendo el control de aquellas que son de mayor envergadura, la situacion se torna

favorable en el caso se decida para cualquiera de las estrategias propuestas. (ver Tabla 40).



Tabla 40

Matriz de seleccion de la Estrategia

Matriz de prueba de “estrategias' o Matriz de Rumelt

Estrategia Es consistente Es Es Provee Se
g Consonante Factible |Ventaja |acepta
Enfoque - Menor .
1 costo Si No No No No
o | Enfoque - Mayor | ; Si Si Si Si
valor
Vertical hacia .
3 adelante No No Si No No
4 | Vertical hacia atras | No No Si No No
5 | Horizontal Si No Si Si No
Penetracion de . . . . .
6 mercado Si Si Si Si Si
7 Desarrollo de Si si Si si si
mercado
Desarrollo de . . . . .
8 producto Si Si Si Si Si
9 Dlve_r5|f|ca0|on No No No si No
relacionada

Nota. Matriz de prueba de estrategias o Matriz de Rumelt. Recuperado

http://www.fce.austral.edu.ar/aplic/web

8.2. Método de Escenarios

8.2.1. Descripcion de escenarios considerados.
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A continuacion, las caracteristicas mas importantes de tres escenarios posibles para 3 de

los eventos externos que se considera que sucederan para el 2016.

Los eventos considerados fueron detallados en el analisis externo que se encuentra en el

capitulo 4 del presente informe, se consideran para este analisis los eventos mas importantes

que afectan directamente a NET Consultores y que hay la certeza de su ocurrencia antes de

enero de 2016 (ver Tabla 41).


http://www.fce.austral.edu.ar/aplic/web

Tabla 41

Resumen de configuracion de escenarios

Eventos

Escenario 1

Escenario 2

Escenario 3

Implementacio

n de la fabrica de

software en Osinergmin.

La fabrica de software asuma
el 100% de los servicios de consultoria

externaen TI.

La fabrica de software asuma el
100% de los servicios de consultoria

externaen TI.

La fabrica de software asuma solo
el 50% de los servicios de consultoria

externaen TI.

Realizacion de
las elecciones

presidenciales 2016.

Que exista confianza en los
candidatos que lideran las encuestas y
la economia no se afecte de manera

sustancial.

Que existe mucha incertidumbre
respecto al posible nuevo presidente y la
economia se contraiga y se paralice la

inversion en Tecnologias de Informacién

Que exista confianza en los
candidatos que lideran las encuestas y la
economia no se afecte de manera

sustancial.

Fenémeno del

nifio.

Que los efectos del fendmeno
del nifio estén controlados y el
presupuesto asignado para dichos

efectos sean los suficientes.

Que los efectos del fenémeno
del nifio sean devastadores y sea
necesario reorientar el presupuesto del

estado hacia los sectores afectados.

Que los efectos del fendmeno del
nifio estén controlados y el presupuesto
asignado para dichos efectos sean los

suficientes.

Nota. Adaptado de “Analisis de evaluacion de la estrategia”, por Fred. R. David, cap. 6, 2013
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Segun detalle de Tabla 41

Escenario 1:

Como se ha mencionado anteriormente, existe el riesgo de la implementacion de la
fabrica se software para el principal cliente de NET Consultores lo que implica que deje de
requerir los servicios de la empresa impactando directamente en su facturacion, en este
escenario se considera la posibilidad de que la empresa que se adjudique el servicio de
implementacion de la Fabrica de Software cuente con la experiencia suficiente en el sector de
electricidad que le permita atender todos los requerimientos de tecnologia de informacion de
Osinergmin en cuyo caso NET Consultores perderia a su mayor cliente representando una
caida en sus ventas del orden de 50%.

Asimismo, las elecciones presidenciales se realizaran en abril del 2016, por lo general
sucede que algunos meses antes de las elecciones el movimiento de los gastos y adquisiciones
del Estado peruano se reducen a la espera de un nuevo mandato, lo que potencialmente
afectaria de forma negativa a las ventas de la empresa, ya que NET Consultores atiende
principalmente a empresas publicas, las cuales suelen presentar el mismo comportamiento ante
cambios en el entorno politico, sin embargo, si el candidato con mayor probabilidad de ganar
las elecciones gozara de una buena reputacién en el sector empresarial, para este primer
escenario el grupo considera que el nuevo presidente para el 2016 pueda ser uno de los
candidatos que obtenga una reputacién por lo tanto el efecto de las elecciones no impacta
considerablemente en los presupuestos de las empresas publicas y privadas.

Si se habla de temas ambientales, se dice mucho acerca de un fenémeno del nifio que
estd cada vez mas cerca y del cual poco se puede confirmar en cuanto a su permanencia,
considerando que a finales del 2015 se manifieste este fendmeno que golpea a distintas
comunidades de nuestro pais, es muy ldgico que todos los esfuerzos y presupuestos
“adicionales” sean redestinados al combate y/o prevencion de dafios por el efecto climatico, el

grupo considera que en este escenario el gobierno ya se debe de haber preparado y si los
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calculos del Estado fueron los correctos, los presupuestos destinados para menguar el efecto
seran los suficientes para atender los posibles desastres de este modo no seria necesario
redistribuir el presupuesto o suspender proyectos relacionados con TI.

En conjunto el mayor efecto de este escenario se centra en la pérdida del cliente
Osinergmin el cual representa el 50% de la facturacion de NET Consultores, los otros eventos
no tendran un impacto considerable en la empresa.

Escenario 2:

En cuanto al tema de relacionado con la adjudicacion del servicio de implementacion de
la Fabrica de Software, entendiendo que el proveedor cuente con la experiencia suficiente en el
sector de electricidad que le permita atender todos los requerimientos de tecnologia de
informacion de Osinergmin, como hemos mencionado, NET Consultores perderia a su mayor
cliente representando una caida en sus ventas del orden de 50%. Una situacién similar a la del
escenario 1.

En el plano politico, si los candidatos, que lideran las encuestas de intencién de voto,
incluso el presidente electo para el segundo semestre del 2016 no cuentan con el respaldo del
sector empresarial y generan incertidumbre de los inversionistas y el estado en general, la
economia se retraeria disminuyendo considerablemente, la inversidn en servicios de
tecnologias de informacion a nivel publico y privado lo que potencialmente afectaria de forma
negativa a las ventas de la empresa, ademas de la facturacion que se proyectaba con las
empresas del estado, las ventas con clientes particulares se vera afectada con la caida del
crecimiento econémico.

Como cualquier fendmeno climatico, el fendmeno del nifio puede variar en tiempo y
magnitud, a pesar de existir una tendencia basada en la historia, es posible que su impacto en el
Per( sea mayor a lo esperado y el presupuesto designado no sea lo suficiente para atender los

requerimientos y sea necesario re-direccionar recursos presupuestarios de partidas como
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tecnologia de la informacion a otras relacionadas con la reconstruccion, prevencion o estado de
emergencia en distintas provincias del pais.

Este seria el peor escenario para NET Consultores en vista que para el 2016 se suman 3
efectos negativos para la Empresa, el grupo estima que el impacto de esta combinacion de
sucesos originaria una disminucion de las ventas en casi 80%, reduciendo alarmantemente los
ingresos de la empresa, volviendo a la una situacion similar a la alcanzada en el afio 2010.

Escenario 3:

A diferencia de los escenarios anteriores, en este caso la empresa que se adjudique el
servicio de implementacién de la Fabrica de Software no contara con la experiencia suficiente
en el sector de electricidad que le permita atender todos los requerimientos de tecnologia de
informacion de Osinergmin en cuyo caso Osinergmin podria seguir convocando a concursos
publicos para la realizacion de dichos servicios que no puedan ser atendidos por la Fabrica de
Software, hay que considerar que en el 2016 la caida en la facturacién sea solo de un 50% de
los requerimientos, en el 2017 llegaria hasta el 80% y al 2018 todos los servicios de
Osinergmin serian atendidos por la Fabrica de Software. Es decir, el grupo considera que el
impacto relacionado con la pérdida de ingresos por el ingreso de la Fabrica de Software esta
presente en los tres escenarios, sélo que en este caso NET Consultores tendria cierta
gradualidad que le permita reaccionar mejor ante la amenaza descrita.

En cuanto a los temas politicos y ambientales, los efectos de las elecciones y del
fendmeno del nifio se suponen dentro de lo esperado, y por ende controlado, una situacion
similar a la del escenario 1, por lo tanto el impacto en las ventas anuales de NET Consultores
es despreciable.

Este seria el mejor escenario para NET Consultores en el cual se tendrian ingresos
superiores a los previstos dentro de todo y se podrian alcanzar los objetivos del 2018 quiza a

mediados del 2017.



8.2.2. Comparacion de estrategias con escenarios.

Comparando las estrategias entre si, y si se consideran los escenarios anteriormente
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descritos para reforzar la toma de decision, la estrategia de desarrollo de producto resulta méas

favorable tanto para el escenario 1 como para el escenario 2. (ver Tabla 42)

Tabla 42

Matriz de comparacion de estrategias con escenarios

Estrategias Genéricas

Escenario 1

Escenario 2

Escenario 3

Enfoque - Mayor valor

Razonablemente

No atractivo

Razonablemente

atractivo atractivo
. Razonablemente Algo atractivo Altamente atractivo
Penetracion de mercado atractivo

Altamente atractivo Altamente Razonablemente
Desarrollo de mercado . .
atractivo atractivo
Altamente atractivo Razonablemente Razonablemente
Desarrollo de producto . .
atractivo atractivo

Nota. Adaptado de “Analisis de evaluacion de la estrategia”, por Fred. R .David,

cap. 6, 2013.

Cuando se realizd el analisis de comparacion, se tomo en cuenta los resultados de las

matrices FODA, PEYEA, IE, MEP y BCG y la coyuntura descrita en cada escenario.

En el Escenario 1.- No tiene sentido insistir en penetrar un mercado u ofrecer mayor

valor a un mercado en el cual el 50% y maés de facturacion por una institucion que

dejara de comprarnos debido a la creacion de la Fabrica de Software, lo cual es muy

posible. Sin embargo aplicando una estrategia de desarrollo de nuevo producto y nuevo

mercado, se puede llegar a mas clientes, no so6lo clientes del sector publico sino se

puede incrementar las ventas con clientes del sector privado.

En el escenario 2.- Agregar valor en un mercado o invertir en penetracién de mercado

no tendria sentido sobre un mercado que practicamente no existe, sin embargo el

desarrollo de mercado y de producto podria ser una opcién conveniente para reubicar el

posicionamiento de la empresa en otros sectores.
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En el escenario 3.- Este escenario es el mas favorable para NET Consultores, en el cual

no se pierde completamente al cliente principal y se amplia los mercados, en cuyo caso

es favorable la aplicacion de las 4 estrategias seleccionadas.

8.3. Matriz Cuantitativa del Planeamiento Estratégico MCPE

Segun Fred R. David (2013), La matriz MCPE, la cual es una técnica que indica
objetivamente que estrategia alternativa es mejor. En la MCPE se utilizo los datos de la etapa
entrada (EFE, EFI, MPC) y estrategias alternativas obtenidas en la etapa de conciliacion
(FODA, PEYEA, BCG, IE, Gran estrategia)

Se muestra el detalle del analisis de la matriz MCPE (ver Tabla 43).
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Tabla 43
Matriz MCPE
Enfoque - Desarrollo | Desarrollo
Mayor Penetracion | de de
valor de mercado | mercado producto
o o o o
o e 5| e 5| o |e
sf8e (888 8815, |88 5,
2282|222 8222822282
CEIEE|CE|EE|EREE|ER 58
Peso B OE|[2R|OB[ZE|ICOE[ZRE|CE
Fortalezas
Buena aceptacion en el sector de electricidad 0.10 |4 0.40 |4 040 |3 0.30 |3 0.30
Colaboradores con amplia experiencia en el sector de 4 032 |4 032 |2 0.16 |3 0.24
electricidad 0.08
Buena capacidad de propuestas de solucién 0.05 |3 0.15 | 4 020 |3 0.15 |3 0.15
Efectividad para ganar los concursos de seleccién 0.05 (0O 0.00 |3 0.15 |0 0.00 |0 0.00
Alto porcentaje de cumplimiento y aceptacion de los proyectos 3 0.30 |4 040 |3 0.30 |2 0.20
realizados 0.10
Buen clima laboral 0.05 |3 0.15 |2 010 |2 0.10 |2 0.10
Baja rotacion de personal 0.07 |3 0212 014 |2 0.14 |2 0.14
Contactos profesionales en importantes empresas (red de 2 0.10 |1 005 |4 0.20 |2 0.10
contactos) 0.05
Debilidades 0.00 0.00 0.00 0.00
Procesos de negocio no documentados 0.05 (O 0.00 |0 0.00 (O 0.00 |0 0.00
Ninguna certificacién 1SO 0.05 |1 0.05 |1 0.05 |1 0.05 |2 0.10
Concentracion en un solo nicho de mercado (Energia) 0.08 |3 0.24 |3 024 |1 0.08 |2 0.16
Alta dependencia de un Unico cliente (Osinergmin) 0.15 |3 045 |3 045 |0 0.00 |1 0.15
Poco poder de negociacion en el sistema financiero 003 |0 0.00 |0 0.00 |0 0.00 {0 0.00
Pocas certificaciones profesionales de los colaboradores 0.04 (O 0.00 |0 0.00 (O 0.00 |0 0.00
Insuficiente nivel de control financiero de los proyectos 0.05 |0 0.00 |0 0.00 |0 0.00 |O 0.00
Total 1.00
Oportunidades
Mayor demanda de Portales Web en el mercado 0.15 |1 015 |1 015 (4 0.60 |4 0.60
Incremento de nuevas energias renovables que generan una 2 0.04 |3 006 |1 0.02 |2 0.04
demanda potencial en sistemas informaticos de regulacion y
control 0.02
El incremento de Programas de apoyo social que generaran 0 0.00 |0 0.00 |4 0.08 |3 0.06
desarrollo en zonas rurales podria incrementar la demanda de
servicios informaticos para el Estado 0.02
Mayor nivel de modernizacién del Estado Peruano 013 |1 013 |1 013 (4 052 |4 0.52
Mayores necesidades de intercambio de informacion entre 4 048 |3 0.36 |2 0.24 |2 0.24
organismos de regulacion y fiscalizacion del sector de
electricidad (COES, Minem y Osinergmin) 0.12
Mayor necesidad de aplicaciones méviles en los negocios 0.10 (O 0.00 |1 010 (4 0.40 |3 0.30
Amenazas 0.00 0.00 0.00 0.00
Fabrica de software en Osinergmin 0.20 |0 0.00 |0 0.00 |1 0.20 |1 0.20
Impacto de las elecciones presidenciales 2016 001 |0 0.00 |0 0.00 |1 001 |1 0.01
Aumento de competidores en el sector publico que apuestan por 0 0.00 |0 0.00 |0 0.00 |0 0.00
la diferenciacidn en el precio 0.03
Ingreso de productos sustitutos (Big data, Electric Office 0 0.00 |1 010 |3 0.30 |3 0.30
(Smallworld) e Indra DMS) 0.10
Mayores exigencias de capacitaciones para los concursos del 3 0.30 |2 020 |1 0.10 |1 0.10
estado 0.10
Incremento del tipo de cambio encarece los servicios de 0 0.00 |1 0.01 |0 0.00 {0 0.00
infraestructura en la nube 0.01
Impacto del fenémeno del nifio 001 |0 0.00 |0 0.00 |1 001 |1 0.01
Total 1.00 3.47 3.61 3.96 4.02

Nota. Adaptado de “Matriz de la Planificacion Estratégica” (p.191), por Fred David, 2013.
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Segun Tabla 43; la estrategia resultante de la aplicacion, con este método se obtiene un
mayor puntaje en desarrollo de producto con 4.02 en el resultado final, seguido de desarrollo
de mercado con 3.96, que estdn muy relacionadas para el negocio de NET Consultores,
mientras tanto la estrategia de penetracion de mercado se muestra en tercera posicion con 3.61.

Durante el desarrollo del presente trabajo se mantuvieron varias reuniones con la
Gerencia de NET Consultores en las cuales se dio a conocer los resultados en cada una de las
matrices mientras se iban perfilando las estrategias propuestas.

8.4. Descripcion de estrategia seleccionada
De acuerdo al puntaje obtenido en la matriz MCPE y corroborado por el método de
Criterios de Seleccion, la estrategia seleccionada es “Intensiva —Desarrollo de Producto, la cual
segun Fred David (2013) se refiere a buscar aumentar las ventas a través de la mejora de los
productos o servicios presentes o el desarrollo de nuevos servicios.

Esto implica que NET Consultores desarrollara la implementacion de Portales Web
Empresariales utilizando una herramienta de portal lider a nivel mundial, para lo cual utiliza
Liferay Portal EE.

Esta implementacion requiere de capacitaciones y certificaciones del personal, adquirir
la representacién como Partner local y elaboracion de pruebas de concepto para la
demostracion de su adecuacion a las diferentes necesidades de clientes existentes y en vista que
dicho producto puede ser utilizado en muchos sectores econémicos permitiriaa NET
Consultores aplicar la estrategia de Desarrollo de Mercados, permitiendo una crecimiento
sostenido de la empresa.

8.5. Descripcidn de estrategia contingente

La estrategia contingente es la que ha obtenido en segundo mayor puntaje en la matriz

MCPE vy por el método de Criterios de Seleccion, la estrategias es “intensiva”- Penetracion de

Mercado la cual segin Fred David (2013) se refiere a buscar una mayor participacion de
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mercado para los productos o servicios presentes en los mercados actuales a través de mayores
esfuerzos de marketing.

Esto implica para NET Consultores mejorar las competencias que le permita participar
en una mayor cantidad de concursos y adjudicaciones para lo cual es necesario certificaciones
del personal, certificaciones de la empresa y restructuracion de costos.

Se concluye este capitulo con la evaluacién y seleccion de las estrategias adecuadas que

conlleven a las acciones necesarias para que la empresa NET Consultores lo realice.
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Capitulo IX
9. Implantacion de la Estrategia
Se desarrollara la herramienta de gestion que utilizara NET Consultores para implantar
la estrategia seleccionada, dicha herramienta es el Balance Scorecard creado por Robert
Kaplan y David Norton en los afios noventa; el enfoque del cuadro de mando integral, permite

entender, comunicar implantar y medir los resultados de una estrategia.

9.1. Mapa de la Estrategia.
Se detalla el Mapa Estratégico partiendo de la Estrategia, cada perspectiva tiene un

objetivo a realizar. (ver Figura 26)



ESTRATEGIA: DESARROLLO DE PRODUCTO

Desarrollo de Portales Web Empresariales utilizando Liferay Portal EE

PERSPECTIVA

OBJETIVO ESTRATEGICO

ACCIONISTAS
(FINANCIERA)

| Valor a largo plazo para los accionistas |

!

INCREMENTAR UTILIDAD
POR VENTAS

.| MAXIMIZAR EL VALOR PARA
LOS ACCIONISTAS

IDENTIFICAR ¥ GESTIONAR

NUEVAS NECESIDADES

A T +

| Propuesta de valor para el cliente

OFRECER SERVICIOS QUE

CUMPLIR LOS BRINDAR EL SERVICIO DE CUMPLAN LA
CLIENTES REQUERIMIENTOS Y CUMPLIR CON LOS PLAZOS SOPORTE Y CERTIFICACION ISO 20000 ¥
DE ENTREGA PACTADOS
{COMERCIAL} CALIDAD SOLICITADODS MANTENIMIENTO 27001
Iy 7y I Yy 'y I A
[
anmcvcuronss | | S oo | | WHENSTARELAGR ot ||l L AT || csmaaos oo
PROCESOS DE DESARR DE SOFTWARE
LOS REQUERIMIENTOS T T CLIENTES) OLLO DE 50
ry ry Y ry r Y
APRENDIZAJE Y DESARROLLAR
INTERNO COMO PARTNER DE LIFERAY EN LIFERAY PORTAL DE SERVICIOS
INFORMATICOS

Figura 26. Balanced Scorecard. Tomado de “The Balanced Scorecard”, por Robert Kaplan & David Norton, 1992.
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9.2. Objetivos especificos segun el mapa de la estrategia

Los objetivos especificos que se ha considerado segun el mapa estratégico para NET

Consultores son los siguientes (ver Tabla 44):

Tabla 44

Objetivos Especificos

PERSPECTIVA

OBJETIVO ESTRATEGICO

OBJETIVO ESPECIFICO

ACCIONISTAS
(FINANCIERA)

MAXIMIZAR EL VALOR PARA LOS
ACCIONISTAS

Incrementar la utilidad neta a 8% para el 2019

INCREMENTAR UTILIDAD POR VENTAS

Incrementar las ventas a 4'000,000 para el 2019

IDENTIFICAR Y GESTIONAR NUEVAS
NECESIDADES

Incrementar en 50% el nimero de clientes de la
empresa

CLIENTES
(COMERCIAL)

CUMPLIR LOS REQUERIMIENTOS Y CALIDAD
SOLICITADOS

Realizar servicios de implementacion de portales
web que permitan integrar los sistemas existentes
de la empresa en una Unica plataforma.

OFRECER SERVICIOS QUE CUMPLAN LA
CERTIFICACION ISO 20000 Y 27001

Implementar mecanismos de seguridad de la
informacion alineados a la 1ISO 27001

CUMPLIR CON LOS PLAZOS DE ENTREGA
PACTADOS

Controlar las fechas de entregas de los servicios y
asegurar el cumplimiento de los mismos

BRINDAR EL SERVICIO DE SOPORTE Y
MANTENIMIENTO

Se debe realizar la encuesta de satisfaccion del
cliente dentro de los 3 meses de culminado el
servicio

PROCESOS

ESTANDARIZAR LOS PROCESOS DE
DESARROLLO DE PORTALES WEB

Realizar campafias de promocion que permitan
demostrar las bondades de Liferay Portal como
solucion de portales horizontales

IMPLEMENTAR EL AREA DE
ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

Crear el area de aseguramiento de la calidad en el
segundo trimestre del 2016

PLANIFICAR Y GESTIONAR LOS
REQUERIMIENTOS

Controlar el presupuesto por cada proyecto,
implementando el registro de horas por cada
proyecto y el control al término de cada mes

ESTANDARIZAR LOS PROCESOS DE
DESARROLLO DE PORTALES WEB

Crear el area de desarrollo e implementacién de
portales web en el primer trimestre del 2016

CREAR EL AREA "HELP.NET" (MESA DE
AYUDA PARA CLIENTES)

Crear el area de mesa de ayuda en el segundo
trimestre del 2016

APRENDIZAJE
Y
CRECIMIENTO
INTERNO

CAPACITAR AL PERSONAL EN LIFERAY
PORTAL

Lograr la certificacion en Liferay de 1
Administrador de Portal, 2 Desarrolladores y 1 de
Infraestructura para el primer trimestre del 2016

DESARROLLAR COMPETENCIAS EN GESTION
DE SERVICIOS INFORMATICOS

Culminar la capacitacion en Gestion de Servicios
para el tercer trimestre del 2016

CERTIFICAR A LA EMPRESA COMO PARTNER
DE LIFERAY

Lograr la certificacion como partner de Liferay en
Perl

Nota. Adaptado de “Mapa Estratégico”, por Robert Kaplan & David Norton, 1992.
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Segun Tabla 45, se detallan los objetivos especificos por perspectiva de la empresa.
Para definir los objetivos especificos se realizo el anélisis de cada uno de ellos en
funcidn a la perspectiva financiera o de los duefios, la perspectiva del cliente, la perspectiva de
procesos internos y la perspectiva de aprendizaje o capacidades necesarias alineadas con la
Vision, Misién y Valores de la empresa NET Consultores.
9.3. Indicadores de cada uno de los objetivos especificos

Se describe los indicadores por cada objetivo especifico. (ver Tabla 45).



Tabla 45

Indicadores por Cada Objetivo Especifico
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PERSPECTIVA

OBJETIVO ESPECIFICO

INDICADOR

ACCIONISTAS
(FINANCIERA)

Incrementar la rentabilidad a 8% para el 2019

Variacién del ROE

Incrementar las ventas a 4'000,000 para el 2019

Ventas brutas anuales

Incrementar en 50% el nimero de clientes de la empresa

Numero de clientes activos en cartera

CLIENTES
(COMERCIAL)

Realizar servicios de implementacion de portales web que permitan integrar los
sistemas existentes de la empresa en una Unica plataforma.

Facturacion anual contando el impacto por la implementacién de paginas web con
Liferay

Implementar mecanismos de seguridad de la informacidn alineados a la 1ISO 27001

NUmero de clientes que perciben que su informacion estéa segura con NET
Consultores / Total de clientes

Controlar las fechas de entregas de los servicios y asegurar el cumplimiento de los
mismos

Numero de servicios atendidos oportunamente /Total de requerimientos atendidos

Se debe realizar la encuesta de satisfaccion del cliente dentro de los 3 meses de
culminado el servicio

Numero de clientes satisfechos con el servicio /Total de clientes atendidos

PROCESOS

Realizar camparfias de promocion que permitan demostrar las bondades de Liferay
Portal como solucion de portales horizontales

Incremento en la facturacion anual de servicios incluyendo servicios de Liferay /
Facturacidn total del 2015

Crear el area de aseguramiento de la calidad en el segundo trimestre del 2016

N° de servicios atendidos sin penalidades/Total servicios atendidos

N° de certificaciones obtenidas

Controlar el presupuesto por cada proyecto, implementando el registro de horas por
cada proyecto y el control al término de cada mes

Reduccion de gastos administrativos y financieros

Crear el area de desarrollo e implementacion de portales web en el primer trimestre
del 2016

N° de Profesionales contratados / N° de personal minimo exigido por Liferay

N° de personas con capacitacion en Liferay / N° de personas del equipo de trabajo

N° de Proyectos con presupuesto controlado / N° de Proyectos totales

Crear el area de mesa de ayuda en el segundo trimestre del 2016

N° de atenciones satisfactorias / N° total de atenciones

APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO
INTERNO

Lograr la certificacion en Liferay de 1 Administrador de Portal, 2 Desarrolladores y
1 de Infraestructura para el primer trimestre del 2016

NUmero de trabajadores Certificado/Total de trabajadores en implementacion de
portales

Culminar la capacitacion en Gestidn de Servicios para el tercer trimestre del 2016

N° de personal capacitado / N° de Trabajadores de mesa de ayuda

Lograr la certificacion como partner de Liferay en Per(

Obtener la Certificacion como partner de Liferay en Peru

Nota. Adaptado de “Mapa Estratégico”, Robert Kaplan & David Norton, 1992




9.4. Metas para cada uno de los objetivos especificos.

Se describen las metas por cada objetivo especifico. (ver Tabla 46).

Tabla 46

Metas por cada Objetivo Especifico
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META
PERSPECTIVA | OBJETIVO ESPECIFICO INDICADOR
2016 2017 2018
Incrementar la rentabilidad a 8% para el 2019 Variacion del ROE 6% 7% 8%
ACCIONISTAS
(FINANCIERA) | Incrementar las ventas a 4'000,000 para el 2019 Ventas brutas anuales 2'666,063 | 3'332,578 | 4'165,723
Incrementar en 50% el nimero de clientes de la empresa Nimero de clientes activos en cartera 34 37 40
_Reallzar servicios de mplementamon de portales web, que permitan Fgc?uramon anual <_:ontando el impacto por la implementacion de 533213 1'199,728 | 2032,873
integrar los sistemas existentes de la empresa en una Unica plataforma. paginas web con Liferay
Implementar mecanismos de seguridad de la informacion alineados a la NUmero de clientes que perciben que su informacion esta segura con 90% 95% 100%
CLIENTES ISO 27001 NET Consultores / Total de clientes
(COMERCIAL) Controlar las fechas de entregas de los servicios y asegurar el NUmero de servicios atendidos oportunamente /Total de
. . - ) 90% 90% 95%
cumplimiento de los mismos requerimientos atendidos
Se debe realizar la encuesta de satisfaccion del cliente dentro de los 3 Numero de clientes satisfechos con el servicio /Total de clientes
- e : 95% 95% 95%
meses de culminado el servicio atendidos
Realizar campatias de promocion que permitan demostrar las bondades de Incremento en la facturacién anual de servicios incluyendo servicios
Liferay Portal como solucién de portales horizontales para incrementar las de Lif /E - | del 201 y 25% 31.25% | >39%
ventas e Liferay / Facturacion total del 2015
Crear el area de aseguramiento de la calidad en el segundo trimestre del N° de servicios atendidos sin penalidades/Total servicios atendidos 12% 6% 0%
2016 N de certificaciones obtenidas 1 1 2
PROCESOS Controlar el presupuesto por cada proyef:to,_lmplementando el registro de Reduccion de gastos administrativos y financieros 20% 20% 20%
horas por cada proyecto y el control al término de cada mes
trimestre del 2016 NP° de personas con capacitacion en Liferay / N° de personas del 100% 100% 100%
Crear el area de mesa de ayuda en el segundo trimestre del 2016 N° de atenciones satisfactorias / N° total de atenciones 95% 95% 95%
APRENDIZAJE | Lograr la certificacion en Liferay de 1 Administrador de Portal, 2 Numero de trabajadores Certificado/Total de trabajadores en
. . . hy 100% 100% 100%
Y Desarrolladores y 1 de Infraestructura para el primer trimestre del 2016 implementacion de portales
CRECIMIENTO | Culminar la capacitacion en Gestién de Servicios para el tercer trimestre N° de personal capacitado / N° de Trabajadores de mesa de ayuda 35% 70% 100%
INTERNO Lograr la certificacion como partner de Liferay en Per( Obtener la Certificacion como partner de Liferay en Per( Certificado

Nota. Adaptado de “Mapa Estratégico”, por Robert Kaplan & David Norton, 1992.




9.5

Tabla 47

.Iniciativas.
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Se muestran las iniciativas por perspectiva y objetivo especifico (ver Tabla 47).

Iniciativas

PERSPECTIVA

OBJETIVO ESPECIFICO

INICIATIVAS

Incrementar la rentabilidad anual a 8% para el 2019

Implementar un tablero de control para medir los avances y la generacion de valor para los accionistas.

ACCIONISTAS
(FINANCIERA)

Incrementar las ventas a 4'000,000 para el 2019

Reestructurar el organigrama funcional y proponer un responsable encargado de monitorear la implementacion de la estrategia
seleccionada.

Incrementar en 50% el nimero de clientes de la empresa

Implementar sistema de comisiones por la venta a nuevos clientes.

Realizar servicios de implementacion de portales web que permitan integrar los
sistemas existentes de la empresa en una Unica plataforma.

Ofertar soluciones de integracion de informacion a los antiguos clientes de NET Consultores.

Implementar mecanismos de seguridad de la informacion alineados a la 1SO 27001

Implementar procedimientos y controles de seguridad mas estrictos y lograr la certificacion 1SO 27001

CLIENTES
(COMERCIAL)

Controlar las fechas de entregas de los servicios y asegurar el cumplimiento de los
mismos

Contratar al personal a tiempo completo para mesa de ayuda

Adquirir software para registro de incidencias

Se debe realizar la encuesta de satisfaccion del cliente dentro de los 3 meses de
culminado el servicio

Monitorear la satisfaccion de nuestros clientes usando la mesa de ayuda "Help.net"

Realizar campafias de promocién que permitan demostrar las bondades de Liferay
Portal como solucién de portales horizontales para incrementar las ventas

Informar a los actuales clientes sobre los nuevos servicios, usando los catalogos de la firma Liferay en reuniones programadas
para generar la necesidad.

Modificar la pagina web de NET Consultores como ejemplo de los servicios con Liferay a manera de promocién del nuevo
producto.

Crear el area de aseguramiento de la calidad en el segundo trimestre del 2016

Contratar un personal especializado en aseguramiento de calidad

Obtener la certificacion 1ISO 20000 e 1ISO 9001

PROCESOS

Controlar el presupuesto por cada proyecto, implementando el registro de horas por
cada proyecto y el control al término de cada mes

Contratar a un contador a tiempo completo en NET Consultores.

Crear el area de desarrollo e implementacion de portales web en el primer trimestre
del 2016

Contratar el equipo de trabajo base

Certificaciones en Liferay

Costo de servicios adicionales para los proyectos

Crear el area de mesa de ayuda en el segundo trimestre del 2016

Disefiar e incorporar en el manual de organizacion y funciones el puesto de asistente Help.Net

Acondicionar el ambiente a utilizar por las asistentes de ambos turnos.

APRENDIZAJEY
CRECIMIENTO

Lograr la certificacion en Liferay de 1 Administrador de Portal, 2 Desarrolladores y 1
de Infraestructura para el primer trimestre del 2016

Implementar un control de capacitaciones internas y externas seguin mérito y/o necesidad para el cumplimiento de funciones que
genere valor para la empresa.

Establecer los lineamientos de reclutamiento y seleccién que garantice la contratacion del nuevo personal plenamente calificado
para sus funciones.

INTERNO

Culminar la capacitacion en Gestion de Servicios para el tercer trimestre del 2016

Inscribir a personal en curso de Gestion de Servicios Informaticos

Lograr la certificacién como partner de Liferay en Per(

Iniciar el proceso de certificacion con Liferay antes de Febrero del 2016.

Nota. Adaptado de “Mapa Estratégico”, por Robert Kaplan & David Norton, 1992.




9.6. Responsable de cada una de las iniciativas
Se muestra por cada iniciativa su responsable (ver Tabla 48).

Tabla 48

Iniciativa y Responsables
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INICIATIVAS RESPONSABLE
Implementar un tablero de control para medir los avances y la generacion de valor para los accionistas. GERENTE GENERAL
Reestructurar el organigrama funcional y proponer un responsable encargado de monitorear la implementacion de la estrategia seleccionada. GERENTE GENERAL
Implementar sistema de comisiones por la venta a nuevos clientes. VENTAS

Ofertar soluciones de integracion de informacion a los antiguos clientes de NET Consultores. VENTAS

Implementar procedimientos y controles de seguridad mas estrictos y lograr la certificacion 1ISO 27001 GERENTE DE PROYECTOS
Contratar al personal a tiempo completo para mesa de ayuda RR.HH.

Adquirir software para registro de incidencias LOGISTICA

Monitorear la satisfaccion de nuestros clientes usando la mesa de ayuda "Help.net"

GERENTE DE PROYECTOS

Informar a los actuales clientes sobre los nuevos servicios, usando los catalogos de la firma Liferay en reuniones programadas para generar la necesidad. VENTAS

Modificar la padgina web de NET Consultores como ejemplo de los servicios con Liferay a manera de promocion del nuevo producto. GERENTE DE PROYECTOS
Contratar un personal especializado en aseguramiento de calidad RR.HH.

Obtener la certificacion 1ISO 20000 e 1SO 9001 GERENTE DE PROYECTOS
Contratar a un contador a tiempo completo en NET Consultores. RR.HH.

Contratar el equipo de trabajo base RR.HH.

Certificaciones en Liferay RR.HH.

Costo de servicios adicionales para los proyectos GERENTE DE PROYECTOS
Disefiar e incorporar en el manual de organizacion y funciones el puesto de asistente Help.Net RR.HH.

Acondicionar el ambiente a utilizar por las asistentes de ambos turnos. LOGISTICA

Implementar un control de capacitaciones internas y externas segiin mérito y/o necesidad para el cumplimiento de funciones que genere valor para la

empresa. RR.HH.

Establecer los lineamientos de reclutamiento y seleccion que garantice la contratacion del nuevo personal plenamente calificado para sus funciones. RR.HH.

Inscribir a personal en curso de Gestion de Servicios Informaticos RR.HH.

Iniciar el proceso de certificacion con Liferay antes de Febrero del 2016. GERENTE GENERAL

Nota. Adaptado de “Mapa Estratégico”, por Robert Kaplan & David Norton, 1992.



9.7. Presupuesto de cada una de las iniciativas.
Se muestra el presupuesto por cada iniciativa. (ver Tabla 49).
Tabla 49

Iniciativas con Presupuesto
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PRESUPUESTO

INVERSION
INICIATIVAS INICIAL 2016 2017 2018
Implementar un tablero de control para medir los avances y la generacion de valor para los accionistas. 4,000
Reestructurar el organigrama funcional y proponer un responsable encargado de monitorear la implementacion de la estrategia seleccionada. 3,000 3,000 3,000
Implementar sistema de comisiones por la venta a nuevos clientes. 14,000 42,000 84,000
Ofertar soluciones de integracion de informacion a los antiguos clientes de NET Consultores. 20,000 40,000 80,000
Implementar procedimientos y controles de seguridad mas estrictos y lograr la certificacién 1SO 27001 40,000 40,000
Contratar al personal a tiempo completo para mesa de ayuda 42,000 42,000 84,000 84,000
Adquirir software para registro de incidencias 3,000 3,000 3,000
Monitorear la satisfaccion de nuestros clientes usando la mesa de ayuda "Help.net" 6,000 6,000 6,000
Informar a los actuales clientes sobre los nuevos servicios, usando los catalogos de la firma Liferay en reuniones programadas para generar la necesidad. 4,800 19,200 24,000
Modificar la pagina web de NET Consultores como ejemplo de los servicios con Liferay a manera de promocién del nuevo producto. 10,000 20,000 30,000
Contratar un personal especializado en aseguramiento de calidad 42,000 42,000 84,000 84,000
Obtener la certificacion 1SO 20000 e ISO 9001 80,000 210,000
Contratar a un contador a tiempo completo en NET Consultores. 35,000 42,000 49,000
Contratar el equipo de trabajo base 178,145 178,145 356,290 356,290
Certificaciones en Liferay 42,000 42,000 42,000
Costo de servicios adicionales para los proyectos 91,994 325,601 616,321
Disefiar e incorporar en el manual de organizacion y funciones el puesto de asistente Help.Net 200
Acondicionar el ambiente a utilizar por las asistentes de ambos turnos. 2,000 4,000 6,000
Implementar un control de capacitaciones internas y externas segin mérito y/o necesidad para el cumplimiento de funciones que genere valor para la empresa. 8,000 28,000 72,000
Establecer los lineamientos de reclutamiento y seleccién que garantice la contratacion del nuevo personal plenamente calificado para sus funciones. 500
Inscribir a personal en curso de Gestion de Servicios Informéticos 1,000 2,000 4,000
Iniciar el proceso de certificacion con Liferay antes de Febrero del 2016. 27,300 27,300 27,300
Total 344,945 452,139 1,248,391 1,820,911

Nota. Adaptado de “Mapa Estratégico”, por Robert Kaplan & David Norton, 1992.




En la Tabla 50, se detalla el presupuesto por cada iniciativa para cada uno de los afios.

Tabla 50

Detalle del Presupuesto de la Inversion
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PRESUPUESTO
2016 2017 2018
N° de N° de N° de
Costo Veces | Costo Veces | Costo Ca | Veces
INICIATIVAS Concepto de la Inversion Fuente de estimacion Unitario | Cant. | x Afio | Unitario | Cant. | X Afio | Unitario |nt. | xAfio | TOTAL
Elaborar un programa informatico para Evaluacion para trabajo
Implementar un tablero de control para la gestion de los indicadores Interno (Programadores de | 4000 1 1 4,000
medir los avances Yy la generacion de valor E la empresa)
para los accionistas.
Reestructurar el organigrama funcional y Contratar los servicios de un Cotizacion de profesionales
proponer un responsable encargado de profesional externo a la empresa para la en A dministragién 3000 1 1 3000 1 1 3000 1 1 9,000
monitorear la implementacién de la evaluacion anual
estrategia seleccionada.
Implementar sistema de comisiones por la | Plan de comisiones por ventas de Estimacion de NET 140,000
venta a nuevos clientes. acuerdo a la proyeccion de ventas Consultores 3500 1 4 10500 1 4 10500 2 4
Ofertar soluciones de integracion de
informacion a los antiguos clientes de NET | Plan de gastos de ventas de acuerdo a Estimacion de NET 140,000
Consultores SAC. la proyeccion de ventas Consultores 5000 1 4 10000 1 4 10000 2 4
Servicio de consultoria para
Implementar procedimientos y controles de | certificacion 1SO 27001, el primer afio 80,000
seguridad mas estrictos y lograr la es estandarizacion y el segundo afio la | Promedio de cotizaciones de
certificacion 1SO 27001 certificacion empresas certificadoras 40000 1 1 40000 1 1
Contratar 2 personas a tiempo
Contratar al personal a tiempo completo completo para labores de Mesa de 252,000
para mesa de ayuda Ayuda RR.HH. NET Consultores 3000 2 14 3000 2 14 3000 2 14
Adquirir software para registro de Contratar la suscripcion de Software de | Promedio de cotizaciones de 9,000
incidencias gestion de Tickets empresas (Internet) 250 1 12 250 1 12 250 1 12
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INICIATIVAS Concepto de la Inversion PRESUPUESTO
Costo adicional al sueldo del
Monitorear la satisfaccion de nuestros | personal de mesa de ayuda para el 18.000
clientes usando la mesa de ayuda envio y analisis de las encuestas de | Estimacion de NET '
"Help.net" satisfaccion Consultores 500 1 12 500 12 500 1 12
Informar a los actuales clientes sobre
los nuevos servicios, usando los
catalogos de la firma Liferay en Bonificaciones sobre los sueldos 48,000
reuniones programadas para generar la | cuando realizan estas actividades | Estimacion de NET
necesidad. adicionales los Jefes de Proyectos | Consultores 400 1 12 800 12 1000 2 12
Modificar la pagina web de NET
consultores SAC como ejemplo de los 60.000
servicios con Liferay a manera de Servicio para el redisefio de la Estimacion de NET ’
promocion del nuevo producto. pagina web de la Empresa Consultores 10000 1 1 10000 2 10000 1 3
Contratar un personal
Contratar un personal especializado en | especializado en aseguramiento de | Estimacion de NET 252,000
aseguramiento de calidad calidad Consultores 6000 1 14 6000 14 6000 1 14
Servicio de consultoria para
certificacion 1SO 20000 e ISO
9001, el primer afio es Promedio de 290,000
Obtener la certificacion ISO 20000 e | estandarizacion y el segundo afio | cotizaciones de empresas
ISO 9001 la certificacion certificadoras 40000 1 105000 |2 1
Contratar a un contador a tiempo Contratar Contador a tiempo Estimacion de NET 126,000
completo en NET Consultores SAC. completo Consultores 2500 1 14 3000 14 3500 1 14
Estimacion de NET 302.400
Contratar Arquitecto Portales Web | Consultores 7200 1 14 7200 14 7200 1 14 '
Contratar Implementador de Estimacion de NET 403.200
Portales Web Consultores 4800 2 14 4800 14 4800 2 14 '
: : Estimacion de NET
Contratar el de trabajo b 226,800
onfratar el equIpo e trahajo base Contratar Programador Web Consultores 5400 1 14 5400 14 5400 1 14 '
Estimacion de NET 75,600
Contratar Digitador Consultores 1800 1 14 1800 14 1800 1 14 '
Contratar Servicio de Estimacion de NET 60.870
Infraestructura Consultores 10145 1 2 10145 2 10145 1 2 '
Llevar curso oficial de Liferay Pagina web de Liferay 22750 1 1 22750 1 22750 1 1 68,250
A . Estimacion de NET
Certificaciones en Liferay Vidticos Consultores 17500 1 |1 17500 1 17500 [1 |1 52,500
Examen de Certificacion Pagina web de Liferay 1750 1 1 1750 1 1750 1 1 5,250
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INICIATIVAS Concepto de la Inversion PRESUPUESTO
Estimacion de NET 302.400
Jefe de Proyecto Consultores 14 7200 14 7200 14 '
Estimacion de NET 201.600
Analista de Sistemas Consultores 14 4800 14 4800 14 '
Costo de servicios adicionales para los Estimacion de NET 302.400
proyectos Programador Consultores 5400 1 14 5400 14 5400 14 '
Estimacion de NET 100.800
Documentador Consultores 2400 1 14 2400 14 2400 14 '
Estimacion de NET 126.714
Disefiador Grafico Consultores 14 2451 14 3300 14 '
Disefiar e incorporar en el manual de
organizacion y funciones el puesto de | Pago extra a especialista en Estimacion de NET 200
asistente Help.Net Administracion Consultores 200 1 1
Acondicionar el ambiente a utilizar por Estimacion de NET 12.000
las asistentes de ambos turnos. Gastos de escritorios Consultores 2000 1 1 4000 1 6000 1 ’
Implementar un control de
capacitaciones internas y externas
segln mérito y/o necesidad para el 108,000
cumplimiento de funciones que genere Estimacion de NET
valor para la empresa. Presupuesto de Capacitaciones Consultores 4000 1 2 7000 2 9000 2
Establecer los lineamientos de
reclutamiento y seleccion que
garantice la contratacion del nuevo 500
personal plenamente calificado para Servicio de lineamientos para Estimacion de NET
sus funciones. seleccion de personal Consultores 500 1 1
Inscribir a personal en curso de Promedio del mercado 7000
Gestion de Servicios Informéticos Curso de ITIL del curso 1000 1 1 1000 1 1000 1 '
Iniciar el proceso de certificacion con | Pago anual por Partnership Fee ($ 81.900
Liferay antes de Febrero del 2016. 6000 dolares anuales) Pagina web de Liferay 27300 1 1 27300 1 27300 1 '
Total 3,866,384

Nota. Elaboracion propia.

9.8. Cronograma de cada una de las iniciativas

Se muestra el cronograma por cada iniciativa (ver Tabla 51).




Tabla 51

Cronograma con cada Iniciativa
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CRONOGRAMA

2016 2017 2018
INICIATIVAS TRI1 |TRI2 |TRI3 |TRI4 |TRI1 |TRI2 |[TRI3 |TRI4 |[TRI1 |TRI2 |TRI3 |TRI4
Implementar un tablero de control para medir los avances y la generacion de valor para los accionistas. X
Reestructurar el organigrama funcional y proponer un responsable encargado de monitorear la implementacion de
la estrategia seleccionada. X X X
Implementar sistema de comisiones por la venta a nuevos clientes. X X X X X X X X X X X X
Ofertar soluciones de integracion de informacion a los antiguos clientes de NET Consultores. X X X X X X X X X X X X
Implementar procedimientos y controles de seguridad mas estrictos y lograr la certificacion 1ISO 27001 X X X
Contratar al personal a tiempo completo para mesa de ayuda X X X X X X X X X X X X
Adquirir software para registro de incidencias X
Monitorear la satisfaccion de nuestros clientes usando la mesa de ayuda "Help.net" X
Informar a los actuales clientes sobre los nuevos servicios, usando los catalogos de la firma Liferay en reuniones
programadas para generar la necesidad. X
Modificar la pagina web de NET Consultores como ejemplo de los servicios con Liferay a manera de promocién
del nuevo producto. X
Contratar un personal especializado en aseguramiento de calidad X X X X X X X X X X X
Obtener la certificacion 1SO 20000 e 1SO 9001 X X
Contratar a un contador a tiempo completo en NET Consultores. X X X X X X X X X X X X
Contratar el equipo de trabajo base X X X X X X X X X X X X
Certificaciones en Liferay X X X
Costo de servicios adicionales para los proyectos X X X X X X X X X X X X
Disefar e incorporar en el manual de organizacion y funciones el puesto de asistente Help.Net X X X
Acondicionar el ambiente a utilizar por las asistentes de ambos turnos. X X X
Implementar un control de capacitaciones internas y externas segun mérito y/o necesidad para el cumplimiento de
funciones que genere valor para la empresa.
Establecer los lineamientos de reclutamiento y seleccion que garantice la contratacion del nuevo personal
plenamente calificado para sus funciones. X
Inscribir a personal en curso de Gestion de Servicios Informaticos X
Iniciar el proceso de certificacion con Liferay antes de Febrero del 2016. X X

Nota. Adaptado de “Mapa Estratégico”, por Robert Kaplan & David Norton, 1992
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Capitulo X

10. Evaluacion
En el presente capitulo se realizard una evaluacion financiera de la estrategia para lo cual
se ha elaborado el flujo de caja proyectado.
10.1.  Valuacion Cualitativa
10.1.1. Criterios de evaluacion.

A diferencia de la evaluacion financiera, para poder revisar si una estrategia contiene
los elementos necesarios para su implementacion lo que apoyara a la gerencia en la toma de
decisiones es necesario ponderar el analisis cuantitativo, en este caso se aplicara la Matriz de
Rumelt y la Matriz de Etica, los cuales se encuentran en los criterios de evaluacion
(ver Tabla 52).

Tabla 52

Criterios de Evaluacion Alternativas Estratégicas

Criterios de Evaluacion de
Alternativas Estrategicas

| Consistencia |

La estrategia no debe presentar objetivos y politicas mutuamente
inconsistentes

| Consonancia |

La estrategia debe representar una respuesta adaptada al entorno
externo v a los cambios criticos que en este ocurran

| Ventaja |

La estrategia debe prowveer la creacién y/o mantenimiento de las
wentajas competitivas en areas selectas de actividad

|  Factibilidad |
La estrategia no debe coriginar un sobrecosto en los recursos disponibles
ni crear subproblemas sin solucidn

Nota. Adaptado de “The evaluation of business strateg”, por R. Rumelt.
Recuperado de: http://www.fce.austral.edu.ar/aplic/web


http://www.fce.austral.edu.ar/aplic/web
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Tabla 53

Criterios de Evaluacion

Criterios de Evaluacion
1.- Impacto en el derecho alavida.
2.- Impacto en el derecho a la propiedad.
3.- Impacto en el derecho al libre pensamiento.
e
T |4- Impactoen el derecho ala privacidad.
=
o
5.- Impacto en el derecho alalibertad de consciencia.
6.- Impacto en el derecho a hablar libremente.
7.- Impacto en el derecho al debido proceso.
8.- Impacto en la distribucién.
< . - .
S |9.- Equidaden laadministracién.
5
10.- Normas de compensacion.
% 11.- Finesy resultados estratégicos.
(%]
o
s
= |12.- Medios estratégicos empleados.
'_
o]

Nota. Adaptado de “Estrategic Management: A methodical approach”,
por A.J. Rowe.
10.1.2. Comparacion de la estrategia de los criterios.
Para evaluar la Estrategia se adapt6 la matriz de Rumelt calificando las iniciativas o
acciones especificas del Plan estratégico obteniendo como resultado final la aceptacién de
todas las iniciativas como se aprecia en la Tabla 54, inicialmente no todas tuvieron calificacién

positiva por lo que fueron replanteadas.
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Tabla 54

Matriz de Rumelt

Matriz de prueba de "estrategias" o Matriz de Rumelt

I Es Es i Provee
Iniciativas ) Es Factible | Seacepta
consistente [Consonante Ventaja

Implementar un tablero de control para medir los avances y la generacion de valor para
los accionistas.

Reestructurar el organigrama funcional y proponer un responsable encargado de
monitorear laimplementacion de la estrategia seleccionada.

SI Sl SI SI SI

SI Sl Sl SI SI

3|Implementar sistema de comisiones por |a venta a nuevos clientes. S| S| Sl S| S|
Ofrertar soluciones de integracion de informacidn a los antiguos clientes de NET g N N g N
Consultores SAC.

5|lmplementar procedimientos y controles de seguridad mas estrictos S| S| Sl S| S|
Implementar los turnos flexibles para el personal que trabaja asignado directamente a g N N N N
los proyectos

7|implementar el control de horas trabajadas por colaborador para cada proyecto. S| S| Sl S| S|

8|Monitorear la satisfaccion de nuestros clientes usando la mesa de ayuda "Help.net" Sl Sl Sl Sl Sl

Informar a los actuales clientes sobre los nuevos servicios, usando los catalogos de la
firma Liferay en reuiones programadas para generar la necesidad.

Modificar la pagina web de Net consultores SAC como ejemplo de los serivicios con
Liferay a manera de promocion del nuevo producto.

1 Solicitar reportes econdmicos semanal al contador para monitorear los gastos y los
compromisos asumidos por Net Consultores SAC.

Disefiar e incorporar en el manual de organizacion y funciones el puesto de asistente

SI Sl SI Sl SI

SI Sl Sl Sl Sl

12 S| S| SI S| SI
Help.Net

13|Capacitar en atencion al cliente y en el protocolo requerido para el puesto. Sl Sl Sl Sl Sl

14{Acondicionar el ambiente a utilizar por las asistentes de ambos turnos. Sl Sl Sl Sl Sl
Implementar un control de capacitaciones internas y externas seglin mérito y/o

15" P ! ; 4 S | s | s | s |

necesidad para el cumplimiento de funciones que genere valor para la empresa.
Establecer los lineamientos de reclutamiento y seleccion que garantice la contratacion
del nuevo personal plenamente calificado par sus funciones.

Iniciar el proceso de certificacion con Liferay antes de Febrero del 2016. Sl Sl Sl Sl Sl

=
~

Nota. Adaptado de “Estrategic Management: A methodical approach”, por A.J. Rowe

10.2.  Evaluacion financiera de la estrategia.
Se evalla la situacion financiera de NET Consultores con la informacion interna de la
empresa.
10.2.1. Proyeccion de Estados Financieros (Sin estrategia y con la nueva
estrategia).
A continuacion se mostrara los estados financieros proyectados de la empresa para los

afios 2016, 2017, 2018 y 2019 sin y con la nueva estrategia.



10.2.2. Estado de Resultados (Sin estrategia y con estrategia).

Tabla 55

Estado de Resultados sin Estrategia (Expresado en soles)
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ANOS 2015 2016 2017 2018 2019
VENTAS NETAS 2,132,850 1,279,710 1,407,681 | 1,548,449 | 1,703,294
COSTO DE SERVICIOS -1,199,644 -719,786 -791,765 -870,941 -966,523
UTILIDAD BRUTA 933,206 559,924 615,916 677,508 736,771
GASTOS DE

ADMINISTRACION -734,144 -440,487 -484,535 -532,989 -563,664
GASTOS DE VENTA -52,339 -31,512 -34,663 -38,651 -38,800
UTILIDAD OPERATIVA 146,723 87,925 96,718 105,868 134,307
INGRESOS FINANCIEROS 9,045.00 5,536.00 6,089.00 6,648.00 7,100
GASTOS FINANCIEROS -68278 -39601 -43561 -47918 -49,735
RESULTADO ANTES DE

IMPUESTOS 87490 53860 59246 64598 91,672
IMPUESTO A LA RENTA -24497 -15081 -16589 -18087 -25668
UTILIDAD NETA 62993 38779 42657 46511 66,004

Nota. Elaboracion propia

En la Tabla 55 se detalla el estado de resultados sin estrategia para los afios 2016, 2017,

2018 y 2019, se proyecta que los ingresos por ventas en el afio 2016 disminuyen en relacion
con el afio anterior de casi el 50% de sus ventas, debido a la probabilidad de que el principal
cliente elaboraré su propia fabrica de software, consecuencia de esto también sus costos de

servicio y sus gastos se ven disminuidos.



Tabla 56

Estado de resultados con estrategia (Expresado en soles)

ANOS 2,015 2,016 2,017 2,018 2,019
INGRESOS POR VENTAS 2,132,850 2,658,775 3,191,196 3,723,618 4,256,040
COSTO SERVICIOS -1,199,644 -1,501,680 | -1,782,614 | -2,118,055 -2,420,501
UTILIDAD BRUTA 933,206 1,157,094 1,408,583 1,605,564 1,835,539

GASTOS DE )

ADMINISTRACION -734,144 -835,841 -928,099 -1,076,933 -1,201,400
GASTOS DE VENTA -52,339 -59,103 -66,123 -78,564 -93,600
UTILIDAD OPERATIVA 146,723 262,150 414,360 450,066 540,538
INGRESOS FINANCIEROS 9,045 9,315 6,378 6,870 7,700
GASTOS FINANCIEROS -68,278 -77,520 -83,850 -54,950 -31,390
RESULTADO ANTES DE

IMPUESTOS 87,490 193,946 336,888 401,986 516,848
IMPUESTO A LA RENTA -24,497 -54,305 -94,329 -112,556 -144,718
UTILIDAD NETA 62,993 139,641 242,560 289,430 372,131

Nota. Elaboracion propia

En Tabla 56 se detalla el estado de resultados con estrategia para los afios 2016, 2017,
2018 y 2019, se proyecta en sus ventas un crecimiento de 20% por la aplicacién de la estrategia
de desarrollo de producto (Implementacion de portales web con Liferay), dicha proyeccion se
determind mediante la aplicacion del método ARIMA para prondstico de las ventas mensuales
(Ver anexo 13) considerando que NET Consultores puede concursar en servicios de
implementacién de portales web desde el 2016, dicha afirmacidn se sustenta en el andlisis de
los concursos publicos del SEACE segun el cual la experiencia de la empresa permite poder

participar en dichos concursos. (Ver anexo 14).



10.2.3. Estado de situacién (Sin estrategia y con estrategia).
Tabla 57

Estado de situacion financiera sin estrategia (Expresado en soles)
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2015 2016 2017 2018 2019
ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

CAJA Y BANCOS 61205 64546 69126 127989 153890
ggfﬂgﬁ :EEF;COBRAR 176173 130405 134842 156700 196357
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 96893 70659 75586 82036 68036
SUMINISTROS DIVERSOS 3364 2802 3367 3198 2800
OTRAS CUENTAS DE ACTIVO 4830 7345 45543 28102 28102
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 342465 275757 328464 398025 449185
ACTIVO NO CORRIENTE

INMUEBLES MAQ. Y EQUIPOS 222298 237437 262677 416709 431309
INVERSIONES INTANGIBLES 16758 16758 16758 16758 34008
ESBTF,ES'AC'ON DE INM. MAQ. ¥ 160987  -188208  -216385  -251607  -298123
AMORTIZACION DE INTANGIBLES ~ -4608 8798 112987 16758 -20352
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 73461 57189 50063 165102 146842
TOTAL ACTIVO 415926 332046 378527 563127 596027
PASIVO

PASIVO CORRIENTE

TRIBUTOS POR PAGAR 47212 27469 30684 30047 39190
R o TAC. Y PARTICPAC POR 11789 11257 7657 9240 5311
CUENTAS POR PAGAR COMERCIALES 16659 6726 3035 8225 6980
OBLIGACIONES FINANCIERAS 117304 28000 35000 60168 59093
CUENTAS POR PAGAR DIVERSAS 2247 0

TOTAL PASIVO CORRIENTE 195211 73452 76376 108580 110574
PASIVO NO CORRIENTE

OBLIGACIONES FINANCIERAS 0 0 0 105203 70195
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0 0 0 105203 70195
TOTAL PASIVO 195211 73452 76376 213873 180769
PATRIMONIO

CAPITAL 100000 100000 100000 100000 100000
RESERVAS . 6299 10177 14502 14502
RESULTADOS ACUMULADOS 57722 114416 149317 188241 234752
RESULTADO DEL PERIODO 62993 38779 42657 46511 66004
TOTAL PATRIMONIO 220715 250494 302151 349254 415258
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 415926 332046 378527 563127 596027

Nota. Elaboracién propia




Tabla 58

Estado de Situacion Financiera con Estrategia (Expresado en Soles)
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ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

CAJA'Y BANCOS

CUENTAS POR COBRAR COMERCIALES
OTRAS CUENTAS POR COBRAR
SUMINISTROS DIVERSOS

OTRAS CUENTAS DE ACTIVO

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE
INMUEBLES MAQ. Y EQUIPOS
INVERSIONES INTANGIBLES

DEPRECIACION DE INM. MAQ. Y EQUIPO
AMORTIZACION DE INTANGIBLES

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
TOTAL ACTIVO

PASIVO
PASIVO CORRIENTE

TRIBUTOS POR PAGAR

REMUNERAC. Y PARTICPAC POR PAGAR
CUENTAS POR PAGAR COMERCIALES
OBLIGACIONES FINANCIERAS
CUENTAS POR PAGAR DIVERSAS
TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE

OBLIGACIONES FINANCIERAS
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL
RESERVAS

RESULTADOS ACUMULADOS
RESULTADO DEL PERIODO

TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

2015 2016 2017 2018 2019
61,205 316,650 374,880 530,486 682,229
176,172 268,008 348,955 349,912 497,489
96,894 103,377 120,924 136,562 127,680
3,364 5,692 7,187 9,818 3,080
4,830 -

342,465 693,727 851,946 1,026,778 1,310,478
222,298 260,994 339,420 440,266 469,466
16,758 47,058 47,058 47,058 81,558
-160,987  -192,120 -225,460 -265,844 -319,956
-4,608 -16,373 -28,137 -39,483 -54,246
73,461 99,559 132,881 181,997 176,823
415,926 793,286 984,827 1,208,775 1,487,301
47,212 79,430 94,744 100,943 123,090
11,789 18,064 22,619 21,540 22,283
16,659 8,975 8,965 9,226 12,450
117,304 183700 189,025 65,000 65,000
2,247 -

195,211 290,169 315,353 196,709 222,823

- 142761 66,557 119,719 -

- 142,761 66,557 119,719 -

195,211 432,930 381,910 316,428 222,823
100,000 100,000 200,000 300,000 300,000

- 6,299 20,263 40,000 40,000
57,722 114,416 140,094 262,917 552,347
62,993 139,641 242,560 289,430 372,131
220,715 360,356 602,917 892,347 1,264,478
415,926 793,286 984,827 1,208,775 1,487,301

Nota. Elaboracién propia




10.2.4. Flujo de Efectivo (Sin estrategia y con estrategia).
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A continuacion se detalla los flujos proyectados a los afios 2016, 2017, 2018 y 2019 con

y sin estrategia (ver Tabla 59)

Tabla 59

Flujo de caja sin estrategia (Expresado en soles)

ANOS 2016 2017 2018 2019
capital de trabajo 137759 182962 161456 184721
%crecimiento 60.09% 32.81% -11.75% 14.41%
Variacion de capital de Trabajo -51710 -45203 21506 -23265
UTILIDAD NETA 38779 42657 46511 66004
(+) Depreciacién 27221 28178 35814 46516
(+) Amortizac-Intangibles 4189 4189 3771 3594
FGO 70189 75024 86096 116114
Variacion de Capital de Trabajo -51710 -45203 21506 -23265
FCO 18479 29821 107602 92849
(-) inversioén 0

Compra de Activo Fijos -15138 -25241 -154032 -14600
Compra de Intangibles -17250
FCI 3341 4580 -46430 60999
Aumento de Deuda a Largo Plazo |0 0 105293 -35099
FCF 3341 4580 58863 25900
Flujo de Caja Neto 3341 4580 58863 25901

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 59 se detalla los flujos sin estrategia para NET Consultores para los afios

2016, 2017, 2018 y 2019.



Tabla 60

Flujo de caja con estrategia (Expresado en soles)
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ANOS 2016 2017 2018 2019
Capital de trabajo 86,908 161,713 299,583 405,426
%crecimiento 44.95% 86.07% 85.26% 35.33%
Variacidn de Capital de Trabajo 859 74,805 137,870 105,843
ANOS 2016 2017 2018 2019
UTILIDAD NETA 139,641 242,560 289,430 372,131
(+) Depreciacion 31,133 33,340 40,384 54,112
(+) Amortizac-Intangibles 11,765 11,765 11,346 14,763
FGO 182,538 287,664 341,159 441,005
Variacion de Capital de Trabajo -859 -74,805 -137,870 | -105,843
FCO 181,679 212,859 203,289 335,162
Inversién -344,945

Compra de Activos Fijos -38,696 -78,426 -100,846 | -29,200
Inversion Intangible -30,300 -34,500
Aumento (Disminucion de Cuentas por

pagar largo plazo) 226,246 42,497 195,924 -119,719
FCI -344,945 338,929 176,930 298,367 151,743
Amortizacién de Préstamo (inversion) -83,484 -118,700 -142,761 |0

FCF -344,945 255,445 58,230 155,606 151,743
Flujo de Caja Neto -344,945 255,445 58,230 155606 151743

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 60 se presenta el flujo con estrategia para NET Consultores donde tiene una

inversion inicial de S/. 344, 945 para la aplicacion de la nueva estrategia y se proyecta a los

afos 2016, 2017, 2018 y 2019.
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10.2.5. Evaluacion financiera (VAN, TIR, Anélisis de incertidumbre y
probabilidades).
Para realizar la evaluar financiera y determinar si nuestro proyecto es viable, se empled
el modelo CAPM, cuyo desarrollo se detalla a continuacion:
1.- Identificada la industria o sector (Wall Street) similar al de NET Consultores se
obtuvieron los datos mediante la consulta en linea de la siguiente pagina:

http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/betas.xls Tomamos la industria:

Software (System & Application) que tiene una beta de 1.13.
2.- La beta hallada esta afectada con una relacién Deuda/Patrimonio de 5.33% y Tax
rate 5.67% distintas al mercado nacional, por lo tanto procederemos a des-apalancar la

beta utilizando la formula de Hamada:

Beta des-apalancada = Beta apalancada
1+ ( (1-Kt) Deuda / Patrimonio )

Datos:

Tax rate (Kt) =5.67%
Deuda /Patrimonio =5.33%
Beta apalancada = 1.13

Reemplazando:

Beta des-apalancada = (1/(1+ (1- 5.67%) (5.33%))*1.13)

Beta des-apalancada = 1.08
3.- Se procedid a re-apalancar la Beta con la proporcién Deuda/ Patrimonio tomando
datos del balance de la empresa con lo cual se evaluara la implementacion de la

estrategia propuesta, considerando la tasa de 28% del impuesto local en la formula:


http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/betas.xls
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Beta re-apalancada = Beta Desapalancada*(1+ (1-Kt) Deuda/ Patrimonio)

Datos:

Beta des-apalancada = 1.08

Tasa de impuesto a la renta = 28% 0 0.28
Deuda/Patrimonio del proyecto = 46.93% /53.07%

Reemplazando:

Beta re-apalancada = 1.08*(1 + (1-0.28)*(46.93% /53.07%))

Beta re-apalancada = 1.76
4.- Ahora que conocemos la beta re-apalancada o también llamada la beta del
proyecto, serd aplicada en la formula del modelo CAPM (Capital asset pricing

model):

Ks (COK proy) = KRf + Beta proy (Rm - KRF)

5.- Finalmente se obtuvo la tasa de corte del accionista Ks o0 COK del proyecto.

a) Determinaremos la tasa libre de riesgo (Krf). Para ello consultamos también en
la pagina del profesor Aswath Damodaran, consulta en linea

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/ Como se observa en el anexo 2.

Krf = Tasa de bonos soberanos (1928 — 2014)
Krf = 5% (18 de octubre 2015)
b) Determinamos la prima de riesgo de mercado de USA (Km-Krf) reemplazando
los valores tomados de la consulta en linea de la pagina de Damodaran online
(Ver anexo 2)

La prima de riesgo = (Km 11.53% - KF 5.28%)
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La prima de riesgo = 6.25%
c) Determinar el Riesgo Pais = 2.01 (18 de octubre 2015)
Para determinar el riesgo pais se tomé como fuente la siguiente consulta en linea:
http://gestion.pe/economia/peru-mexico-y-panama-mercados-menor-riesgo-pais-

america-latina-2126810

Ks (COK proy) = KRf + Beta proy (Rm - KRF) + riesgo pais

Reemplazando:

Ks =5% + (1.76) x (6.25%) + (2.01)
Ks (COK proy) =7.12%
Una vez conocido el Ks de NET Consultores se procedio hallar el costo promedio

ponderado de capital (WACC) utilizando los datos del balance 2015:

x Kd x (1-TAX) + Ksproy x E

WACC= ———
D+E D+E

D/ D+E =46.93%

E/ D+E =53.07%

Kd =12%

TAX =28%

Ks proy = 7.12%

Reemplazando valores:

WACC =46.93% x 12% x (1 - 0.28) + 53.07% x 7.12%
WACC =0.4693 x 0.12 x 0.72 + 0.0783

WACC =7.83%


http://gestion.pe/economia/peru-mexico-y-panama-mercados-menor-riesgo-pais-america-latina-2126810
http://gestion.pe/economia/peru-mexico-y-panama-mercados-menor-riesgo-pais-america-latina-2126810
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Habiendo obtenido datos importantes como COK y WACC se calcula la tasa
interna de retorno con los datos del flujo de caja proyectado en funcién a la aplicacion
de la estrategia obteniendo como resultado una TIR de 32% que se entiende como la
tasa de interés maxima a la que es posible endeudarse para financiar el proyecto sin

destruir valor, asimismo el calculo del VAN es S/.186,549.47
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Capitulo XI

11. Conclusiones y Recomendaciones

A continuacion, el detalle de las conclusiones y recomendaciones a las que se llegaron
luego del desarrollo del Plan Estratégico.

11.1.  Conclusiones

— La implementacion del plan estratégico es considerada viable por el grupo, porque la
TIR del flujo, es mayor que el COK cuando se aplique la estrategia seleccionada.

— Durante la elaboracion del trabajo, el grupo identificd una amenaza latente que requiere
mayor atencion que el crecimiento acelerado y desordenado, para hacer frente a dicha
amenaza, NET Consultores necesita poner en practica la estrategia de “Desarrollo de
Producto” mediante la apertura de una nueva area de negocio consistente en la
implementacion de portales web para empresas utilizando una herramienta de portales
web lider a nivel mundial y presente en el cuadrante de Gartner de Portales
Horizontales™.

— El Plan Estratégico es beneficioso para NET Consultores por que se genera valor en la
empresa y permite hacer frente a amenazas claras del mercado actual.

— Enrelacién al marketing, NET Consultores no realiza actividades de marketing que
permita incrementar su participacion en el mercado, pese a contar con muy buena
aceptacion en sus clientes frente a sus competidores directos.

— Enrelacion al servicio, NET Consultores cuenta con una buena aceptacion en el sector
de energia, segun las encuestas realizadas a los clientes, NET Consultores cuenta con
un alto grado de aceptacion, en donde el 84% de sus clientes indica que definitivamente
recomendaria los servicios de NET Consultores, y el 16 % podria recomendar el
servicio, evidenciandose que el 100% de sus clientes encuestados recomendaria el

servicio de NET Consultores.

12 Recuperado de: https://www.gartner.com/doc/reprints?id=1-3K4JCRH&ct=161017&st=sb
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11.2.  Recomendaciones
Llevar a cabo la implementacion del Planeamiento Estratégico para los afios 2016,
2017, 2018 y 2019, en virtud del analisis realizado el proyecto es viable y se obtiene un
mejor ratio de 8.5% de rentabilidad sobre sus ventas.
Desarrollar la estrategia escogida de Desarrollo de Producto (Implementacion de
Portales Web Empresariales) le ayudara a mejorar sus ventas y afrontar su fuerte
amenaza de la Fabrica de Software.
Implementar una estrategia de marketing que le permita buscar nuevos nichos de
mercado Yy diversificar sus clientes.
Se recomienda realizar un servicio de organizacién administrativa al interior de NET
Consultores, el organigrama debe cambiar, se debe implementar el MOF y ROF.
Se recomienda que NET Consultores invierta en la documentacion de sus procesos
core y busque la certificacion en 1SO 9001 en el corto plazo, luego continte con la
certificacion en 1SO 20000 y 27001, asimismo, como empresas de construccion de
software seria de gran valor conseguir la certificacion CMMI nivel 2.
Dado que NET Consultores no cuenta con capital suficiente para las certificaciones, se
recomienda contactar con el Programa Nacional de Innovacion para la Competitividad
y Productividad del Ministerio de la Produccion (http://www.fincyt.gob.pe/), para que
pueda conseguir financiamiento y asi lograr una competitividad frente a la competencia

Internacional.


http://www.fincyt.gob.pe/
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ANEXO 1

ENTREVISTA A EXPERTOS

Para realizar la auditoria externa, fuente de informacidn necesaria en el analisis externo,
que facilita la recopilacion de datos importantes como insumo de las matrices EFE y MPC,
incluso para el analisis de la industria. Segun la recomendacion de David, Fred R. Conceptos
de Administracion Estratégica (México, 2013) En el capitulo 3, pagina 79 y bajo el titulo
fuentes de informacion externa dice: “Entre las fuentes inéditas estan las encuestas a los
clientes, las investigaciones de marketing, los discursos en reuniones de profesionistas y
accionistas, los programas de television, las entrevistas y las conversaciones con los grupos de
interés” El grupo, al encontrar la dificultad de obtener informacion de las empresas
competidoras en el sector de NET Consultores listd las preguntas mas importantes y realiz6

entrevistas de las cuales se extrajo la siguiente informacion:

ENTREVISTA A EXPERTO N° 1:

ENTIDAD: INGEMMET (Instituto Geoldgico Minero Metaldrgico)

CARGO: DIRECTOR DE SISTEMAS

NOMBRE: WILLIAM HANCO MAMANI

LINKEDIN: https://pe.linkedin.com/in/williamhanco

SUMILLA: Ejecutivo con mas de 15 afios de experiencia en gestion de Tl y

consultoria (Mineria, Energia y Sector Publico).
CEO en GIS Corporativo, Consultor Internacional, MBA en
ESAN, y habilidades en Bussiness Intelligence.
Capacidad de pensar en la tecnologia como una herramienta clave

y enfocar el trabajo bajo una vision holistica e integrada de los
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procesos que tienen un impacto directo en los resultados finales.
Amplia experiencia en la gestion de proyectos criticos integrando
equipos multidisciplinarios de alta demanda, gestion orientada a

resultados y financiera para proyectos internos y de terceros.

Profesor de cursos de informacion de bases de datos y sistemas
geograficos, en universidades y empresas mineras. Con
publicaciones en revistas técnicas sector minero

Habilidades de pensamiento para analizar tener una vision
integrada de negocio - tecnologia - proceso que se complementa
con una fuerte orientacion hacia la calidad, una pasion por la
tecnologia, la gestion de experiencia, visidn ejecutiva y la
capacidad de tomar decisiones en contextos de presion e

incertidumbre.

EXPERIENCIA
RELACIONADA
AL SECTOR DE

ENERGIA:

DIRECTOR DE SISTEMAS

Instituto Geoldgico Minero y Metaldrgico

Junio de 2005 — Julio de 2013

Implementacion del Plan Estratégico de Tl

Gestion de Proyectos

Jefe del Proyecto GEOCATMIN

Miembro de Delegacién Internacional:
e CANADA, Toronto, Evento: PDAC 2011-2012-2013
e CHINA, Tianjin, Evento: China Mining 2012

Ponente Internacional:

e 2013 EEUU, San Diego, Conferencia Internacional de
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Usuarios ESRI

e 2012 ARGENTINA, Buenos Aires, Conferencia
Latinoamericana de usuarios GIS ESRI

e 2011 EEUU, San Diego, Conferencia Internacional de
Usuarios ESRI

e 2010 COLOMBIA , Cartagena de Indias, Telematica

e 2009 BRASIL, Tabatinga, Universidad de Amazonas,
Proyecto ONEGEOLOGY

Ponente Nacional:

e 2013 PROEXPLO, VIII Congreso Internacional de
Prospectores y Exploradores

e 2012 9no Congreso Nacional de Mineria, Trujillo

e 2011 PERUMIN - Convencion Minera Internacional,
Arequipa

e 2010 XV Congreso Nacional de Geologia, Cusco

e 2010 8vo Congreso Nacional de Mineria, Trujillo

e 2010 VII International Expo os Geomatic, Lima

1. ¢Cual es su opinidn respecto a las barreras de entradas para potenciales competidores
en este mercado?

En la industria de software del sector de energia y bajo los parametros de la estrategia
competitiva, considero que las barreras de entrada son bajas, debido principalmente a que: No
se requiere capital abundante, no hay restricciones por politicas gubernamentales para limitar la
cantidad de proveedores de software, no es aplicable sustantivamente las economias de escala

y los costos para ser un competidor en el desarrollo de software son relativamente bajos.
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2. ¢ Considera usted intensa la competencia en este mercado? ¢ Qué tanto?

Los recientes incentivos gubernamentales a la creacion de startups, la creciente poblacion de
personal de tecnologias de informacion, evidenciado en el mayor numero de empresas de
tecnologias, nos muestran que la competencia es cada vez mayor, en todos los sectores.

3. ¢Considera que existen productos sustitutos al servicio de construccion de software a
medida?

Es interesante el enfoque de Nicholas Carr que su articulo ', nos explica que la tendencia de las
tecnologias de informacion (tanto en hardware como en software) es hacia la comoditizacion, y
que se materializan con la existencia cada vez mayor de software "empaquetado” altamente
parametrizable, que se aplica cada vez a mayor cantidad de sectores sus inicios fueron los ERP

4. ;Como es la dependencia de servicios complementarios o de soporte?

La adaptacion de controles de calidad cada vez mas exigentes por las empresas reduce el uso
del soporte del software implementado. Los servicios complementarios si son frecuentemente
utilizados, para ampliar/modificar funcionalidades, fundamentados; desde mi punto de vista
por tres motivos: el alcance parcial establecido segun el conocimiento adquirido, el limite
presupuestal que implica ajustarlo a un alcance y los cambios en las normativas/procedimientos
que implica hacer uso de servicios complementarios adecuada a la implementacion.

5. ¢Como considera usted el poder de negociacion de los clientes?

Desde el punto de vista de una empresa proveedora de servicios de TI, los clientes
(instituciones/empresas del sector eléctrico) tienen un alto poder de negociacion, debido a que
tienen informacion actualizada del mercado, y siempre buscan los precios menores (aln mas en
clientes gubernamentales, cuya ley fomenta la reduccién de costos).

6. ¢Considera que son importantes los proveedores de insumos/equipos para la

Construccion de Software?
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Los proveedores para la construccion de software, estan altamente comoditizados, es decir,
cada vez mas, hay mejores equipos/insumos a menores precios. Solo si se puede aplicar
economia de escala, un proveedor especifico es importante.

7. ¢ Considera usted que la Tecnologia debe ser sofisticada en el sector?

Si se ha comprobado empiricamente que las capacidades operativas y dinamicas de TlI, tienen
un aporte significativo para alcanzar una ventaja competitiva sostenida. Las capacidades
operativas cambian/evolucionan porque las tecnologias avanzan y ademas avanzan en un
sentido de mayor sofisticacion

8. ¢Cual es el régimen de innovacién en el mercado?

Hay definiciones de innovacion como una invencion que es llevada satisfactoriamente al
mercado. Bajo esta definicion, considero que aun no hay innovacion resaltante en el sector
eléctrico

9. ¢ Considera que el mercado peruano cuenta con suficientes gerentes capacitados en T1?
En primer lugar, definiria a un gerente capacitado al que cuenta con las capacidades
operacionales y dinamicas de TI. Capacidades operacionales son las que tienen que ver con el
conocimiento de las tecnologias de informacion (a nivel de hardware y software), lo que
permite la ejecucion de proyectos de TI satisfactoriamente que le den cobertura a toda la
empresa. Capacidades dindmicas tiene que ver con las habilidades de proponer, comunicar,
liderar (habilidades blandas) un cambio importante a partir de las potencialidades de las TI.
Bajo esta definicidn, observo pocos gerentes de T capacitados en el mercado peruano.

10. ¢ Considera usted que el potencial de crecimiento del mercado puede ser aprovechado
por empresas peruanas?

Los empresarios prevalecen en el tiempo porque (entre otras cosas) aprovechan las
oportunidades que se presentan en el mercado.

11. ¢ Considera que existen muchos competidores en el mercado local?
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"La competencia existe y existira, porque somos un pais basado principalmente en el libre
mercado. La globalizacion implica la ""eliminacion™ de barreras, por lo que no consideraria
un mercado local.

El mercado es global, y empresa extranjeras podrian ser nuestra competencia, no hay
limitacién para eso."”

12. ¢ Considera que el mercado es rentable y por qué?

Si considero porque la rentabilidad es una funcion de la estrategia adoptada por la empresa.
Tenemos ejemplos de diferenciacion por costos, nicho, etc.

13. Referente a los precios y/o el margen de utilidad, ¢ Cudl es su opinidon al respecto?
Dependen de la estrategia adoptada por la empresa. Finalmente el precio es lo que el cliente
esta dispuesto a pagar por el servicio a brindar.

14. ¢ Indique cual es su experiencia en el sector?

Tengo experiencia en el sector de energia.

15. ¢ Considera usted que existe un crecimiento de la Industria?

La industria de software estd creciendo, por el crecimiento econdmico que han tenido los
diferentes sectores del pais y por esta ola de promocidn del gobierno a la creacion de empresas
y emprendimientos (siendo los mayoritarios los de TI).

16. ¢ Qué tendencias del entorno considera importantes analizar para esta industria?

La comoditizacion de las tecnologias de informacién, el enfoque de Nicholas Carr es un punto
de vista a tomar en cuenta.

17. ¢ Indique los factores criticos de éxito que considera en el servicio de implementacion
de software a medida para el sector de energia?

Considero que deben ser los conocimientos del sector de energia, Innovacion en tecnologia,
Calidad del Servicio prestado, Garantia, soporte y mantenimiento del servicio.

18 ¢ Que otros factores consideran importante para el éxito de un proyecto en este sector?

Comunicacion constante con el cliente.
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ENTREVISTA EXPERTO N°:2

ENTIDAD: OSINERGMIN

CARGO: COORDINADORA DE SISTEMAS

NOMBRE: AMPARITO ACEVEDO FLORES

LINKEDIN: https://pe.linkedin.com/in/aacevedoflores

SUMILLA: Ejecutiva de Tecnologias de la Informacion (T1), con estudios de

postgrado y con 16 afos de experiencia profesional en entidades
publicas y privadas de primer nivel. Gestion basada en resultados
que marcan hitos en los procesos de negocio. Lider innovador de
servicios y soluciones de Tl y de formas de trabajo, con énfasis en
el desarrollo de equipos multidisciplinarios. Orientada a
desarrollar estrategias basadas en la tecnologia y adaptables al

cambio. Dominio del idioma inglés.

Especialidades: Sector Publico, Gestion de Proyectos, Gestion de
Proyectos Agiles, Gestion de Riesgos de Proyectos, Business
Coaching, Gestion por Procesos, Gestion de Conocimiento,
Liderazgo, Negociacion y Resolucion de Conflictos, Arquitectura
Empresarial, Gobierno de TI, Servicios y Soluciones de T, Redes
e Infraestructura Tecnoldgica, Green IT, Business Intelligence,
Enterprise Resource Planning (ERP), Control y Aseguramiento

de la Calidad.

Certificaciones internacionales: PMP®, PMI-RMP®, PRINCE2®
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Foundation Certificate in Project Management, Certified TOGAF
Foundation, Certified COBIT Foundation, Certified ITIL
Foundation, Certified Scrum Master, IBM Certified Solution

Designer — IBM Rational Unified Process.

EXPERIENCIA | COORDINADORA DE SISTEMAS EN OSINERGMIN DEL
RELACIONADA | 2011 AL 2015.

AL SECTOR DE | Realiz6 la Planificacion, direccion, supervision y control de los
ENERGIA: servicios y proyectos de TI del Area de Sistemas de la Gerencia de
Regulacion Tarifaria (GRT), con 7 personas a cargo. Reportaba al
Coordinador Técnico y Gerente de Regulacion Tarifaria.
Reduccion del 60% del costo del tramite documentario al
redisefiar el Sistema de Gestion del Conocimiento en la GRT, a
través de la implementacion de soluciones moviles, herramientas
colaborativas y de Business Intelligence.

Aseguramiento de la integridad de las transacciones electronicas,
con la implementacion del uso de la firma digital en el 100% de
los procesos de tramite documentario de la GRT.

Optimizacion 'y automatizacion de todos los procesos
administrativos y financieros de la GRT, a traves de la
implementacion del SAP orientado al Sector Publico.

Disefio de un modelo Green IT para un organismo regulador de la

energia.

1. ¢ Cudl es su opinidn respecto a las barreras de entradas para potenciales competidores
en este mercado?

Red de contactos y experiencia en el sector.
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2. ¢ Considera usted intensa la competencia en este mercado? ¢ Qué tanto?

Considero que la competencia en Peru, no es intensa para empresas consultoras que proveen
software especializado para este sector, porque la mayoria de organizaciones del sector lo
demanda a medida.

3. ¢Considera que existen productos sustitutos al servicio de construccion de software a
medida?

Si tal vez los desarrollos in house realizados por las mismas organizaciones del sector o
software extranjero.

4. ;Como es la dependencia de servicios complementarios o de soporte?

Depende mucho del tipo de organizacion al cual se brinda dicho servicio, es decir si es
proyectizada o matricial y si cuenta con una area de sistemas que pueda realizar el soporte post
implementacion.

5. ¢Como considera usted el poder de negociacion de los clientes?

Puede ser alto, dependiendo de qué tan especializada es la solucién que desee, el tiempo en lo
que requiere y la normativa que demande su aplicacion.

6. ¢Considera que son importantes los proveedores de insumos/equipos para la
Construccion de Software?

Si, porque la solucion va de la mano con la infraestructura donde opera sobretodo porque debe
ser escalable ya que los clientes (organizaciones del sector) cuentan con diferentes plataformas
tecnologicas.

7. ¢ Considera usted que la Tecnologia debe ser sofisticada en el sector?

Si, porque es la tendencia; se debe pensar en el benchmarking.

8. ¢Cual es el régimen de innovacién en el mercado?

Alta, sobre todo con el ingreso al pais de nuevas empresas extranjeras en el sector.

9. ¢Considera que el mercado peruano cuenta con suficientes gerentes capacitados en T1?
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Si, porque hoy en dia la tecnologia esta presente en todas las cosas que hacemos pero
sobretodo porque la mayoria de los gerentes viaja fueran del pais, lo cual le permite conocer y
capacitarse en TI para estar a la vanguardia de otras organizaciones.

10. ¢Considera usted que el potencial de crecimiento del mercado puede ser aprovechado
por empresas peruanas?

Si, porque es un nicho de mercado que falta explorar en el pais.

11. ¢ Considera que existen muchos competidores en el mercado local?

En el sector de la energia no existen muchos, pero si en otros rubros de software.

12. ¢ Considera que el mercado es rentable y por qué?

Si, por la economia del pais y porque es un mercado nuevo.

13. Referente a los precios y/o el margen de utilidad, ¢ Cudl es su opinidn al respecto?

Que es relativo y depende mucho de las organizaciones que demandan el software, es decir si
son privadas o publicas.

14. ¢ Indique su experiencia en el sector?

Tengo experiencia

15. ¢ Considera usted que existe un crecimiento de la Industria?

Si, porque el gobierno esta promocionando el sector.

16. ¢ Qué tendencias del entorno considera importantes analizar para esta industria?
Soluciones de almacenamiento de datos de energia

Soluciones de medicion para el sector energético

Soluciones para la generacién de energias renovables

Soluciones Green IT.

17. ¢ Indique los factores criticos de éxito que considera en el servicio de implementacion
de software a medida para el sector de energia?

Conocimientos del sector de energia, Innovacion en tecnologia, Garantia en la confidencialidad

de informacion, Uso de metodologias para el servicio.
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DATOS HISTORICOS DEL RENDIMIENTO DE BONOS EN EL SECTOR DE

TECNOLOGIAS DE INFORMACION EN USA.

En este anexo se muestran los datos obtenidos de la pagina del profesor Aswath

Damodaran sobre el rendimiento de los bonos del tesoro americano, informacion necesaria

para calcular la tasa de corte del accionista, empleando el modelo CAPM para dicho fin.

(Historical Returns on Stocks, Bonds and Bills - United States)

Annual Returns on Investments in

Compounded Value of $ 100

3- 10- Stocks | Stocks - Historical
S&P 500 | month | yearT. Stocks T.Bills T.Bonds _gills | Bonds risk
Year T.Bill | Bond premium
2011 2.10% | 0.03% | 16.04% | $166,871.56 $1,970.44 $6,726.52 2.07% |-13.94% | 4.10%
2012 15.89% | 0.05% | 2.97% | $193,388.43 $1,971.42 $6,926.40 15.84% | 12.92% | 4.20%
2013 32.15% | 0.07% | -9.10% | $255,553.31 $1,972.72 $6,295.79 32.08% | 41.25% | 4.62%
2014 13.48% | 0.05% | 10.75% | $289,995.13 $1,973.77 $6,972.34 13.42% | 2.73% 4.60%
Risk Premium Standard Error
Stocks | Stocks
Stocks - T.Bills | Stocks - T.Bonds - -
Arithmetic Average T.Bills | T.Bond
1928-2014 | 11.53% | 3.53% | 5.28% 8.00% 6.25% 217% | 2.32%
1965-2014 | 11.23% | 5.04% | 7.11% 6.19% 4.12% 2.42% | 2.74%
2005-2014 | 9.37% |1.44% | 5.31% 7.94% 4.06% 6.05% | 8.65%
Risk Premium
Geometric Average Stocks - T.Bills | Stocks - T.Bonds
1928-2014 | 9.60% |3.49% | 5.00% 6.11% 4.60%
1965-2014 | 9.84% |4.99% | 6.70% 4.84% 3.14%
2005-2014 | 7.60% |1.42% | 4.88% 6.18% 2.73%



http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/histretSP.html
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ANEXO 3
ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS
Se presenta el andlisis vertical de los estados de resultados para el anélisis de la

composicion del costo de venta, gastos y utilidades de la empresa del 2012 al 2014.

NET Consultores S.A.C.
Estado de Resultado Comparativo: Andlisis Vertical

ANO TERMINADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014,2013 Y 2012

2014 2013 2012 2014 2013 2012,
Porcentaje
S/ S/ S/

TOTAL INGRESOS PORVENTAS  1,071,783.99 691,116.12  437,350.04 100.00% 100.00% 100.00%

TOTAL COSTO DE SERVICIO Y
VENTAS (605,880.80)  (343,114.66) (245,389.15) 56.53% 49.65% 56.11%

UTILIDAD BRUTA 465,903.19 348,001.46  191,960.89 43.47% 50.35% 43.89%

GASTOS DE ADMINISTRACION (364,019.33)  (263,734.77) (135,546.20) 33.96% 38.16% 30.99%

GASTOS DE VENTA (22,786.15)  (41,267.98)  (6,897.40) 2.13% 5.97% 1.58%
UTILIDAD OPERATIVA 79,097.71 42,998.71  49,517.29 7.38% 6.22% 11.32%
INGRESOS DIVERSOS 0.00 32,360.44 0.00 0.00% 4.68% 0.00%
INGRESOS FINANCIEROS 7,336.94 4,908.11 1,052.40 0.68% 0.71% 0.24%
CARGAS FINANCIERAS (38,912.76)  (21,162.56)  (6,958.60) 3.63% 3.06% 1.59%
RESULTADO ANTES DE

IMPUESTOS 47,521.89 59,104.70  43,611.09 4.43% 8.55% 9.97%
IMPUESTO A LA RENTA 24,965.50 18,565.11  14,273.43 2.33% 2.69% 3.26%

UTILIDAD NETA 22,556.39 40,539.59 29,337.66 2.10% 5.87% 6.71%)
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Se presenta el analisis vertical de la situacion financiera para el andlisis de la

composicion del activo, pasivo y patrimonio de la empresa del 2012 al 2014.

NET Consultores S.A.C.
Estado de Situacion Financiera Comparativo: Andlisis Vertical
ANO TERMINADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014,2013 Y 2012
2014 2013 2012 2014 2013 2012
ACTIVO Porcentaje
CAJA 'Y BANCOS 52,188.24 119,311.87 42,873.24 14.93% 31.70% 16.10%
CUENTAS POR COBRAR COMERCIALES 87,581.37 64,157.50 83,093.50 25.06% 17.04% 31.21%
CUENTAS POR COBRAR ACCIONISTAS 19,691.13 10,012.08 0.00 5.63% 2.66% 0.00%
CUENTAS POR COBRAR DIVERSAS 76,331.00 64,204.75 82,891.25 21.84% 17.06% 31.14%
SUMINISTROS DIVERSOS 1,242.11 2,242.10 9,102.50 0.36% 0.60% 3.42%
ACTNVO DIFERIDO 6,522.40 9,102.50 7,401.08 1.87% 2.42% 2.78%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 243,556.25 269,030.80 225,361.57 69.68% 71.47% 84.65%
INMUEBLE MAQ. Y EQUIPO 222,298.07 208,084.60 119,639.04 63.60% 55.28% 44.94%
DEPRECIACION ACUMULADA (132,662.79)  (100,686.67) (78,773.18) -37.95% -26.75% -29.59%
ACTVO INTANGIBLES 16,339.00 4.67% 0.00% 0.00%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 105,974.28 107,397.93 40,865.86 30.32% 28.53% 15.35%
TOTAL ACTIVO 349,530.53 376,428.73  266,227.43 100% 100% 100%
PASIVO
TRIBUTOS POR PAGAR 60,101.57 11,027.40 19,936.50 17.19% 2.93% 7.49%
REMUNER. Y PARTIC. POR PAGAR 4,431.57 5,019.10 26,760.61 1.27% 1.33% 10.05%
PROVEEDORES 8,643.79 57,907.46 0.00 247%  15.38% 0.00%
PRESTAMO DE ACCIONISTAS 0.00 000 871133 0.00% 0.00% 3.27%
ENTIDADES FINANCIERAS 116,384.57 97,309.37 46,193.18 33.30% 25.85% 17.35%
CUENTAS POR PAGAR DIVERSAS 2,247.12 0.00 0.00 0.64% 0.00% 0.00%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 191,808.62 171,263.33  101,601.62 54.88% 45.50% 38.16%
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00% 0.00%
TOTAL PASIVO 191,808.62 171,263.33  101,601.62 54.88% 45.50% 38.16%
PATRIMONIO
CAPITAL 100,000.00 100,000.00 13,400.00 28.61% 26.57% 5.03%
RESERVAS 0.00 0.00 0.00 0.00% 0.00% 0.00%
RESULTADOS ACUMULADOS 35,165.52 64,625.81 121,888.15 10.06% 17.17% 45.78%
RESULTADO DEL EJERCICIO 22,556.39 40,539.59 29,337.66 6.45% 10.77% 11.02%
TOTAL PATRIMONIO 157,721.91 205,165.40 164,625.81 45.12% 54.50% 61.84%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 349,530.53 376,428.73  266,227.43 100.00% 100.00% 100.00%
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ANEXO 5
ANALISIS HORIZONTAL DEL ESTADO DE RESULTADOS
Este anexo busca determinar qué tanto ha variado uno de los rubros en un periodo

respecto de otro. Esto es importante para conocer cuanto ha crecido o disminuido en el tiempo.

NET Consultores S.A.C.
Estado de Resultado Comparativo: Analisis Horizontal
ANO TERMINADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014,2013 Y 2012
INCREMENTO (DECREMENTO)
2014 2013 2012 Horizontal
Monto Porcentaje
S/ S/ S/
TOTAL INGRESOS POR VENTAS 1,071,783.99 691,116.12 437,350.04 380,667.87 55.08%
TOTAL COSTO DE VENTA Y/O
SERVICIOS (605,880.80)  (343,114.66)  (245,389.15)  262766.14  76.58%
UTILIDAD BRUTA 465,903.19 348,001.46 191,960.89 117,901.73 33.88%
GASTOS DE ADMINISTRACION (364,019.33)  (263,734.77)  (135,546.20)  100,284.56  38.02%
GASTOS DE VENTA (22,786.15)  (41,267.98) (6,897.40)  -18/481.83  -44.78%
UTILIDAD OPERATIVA 7900771 4299871 4951729 3609900  83.95%
INGRESOS DIVERSOS 0.00 32,360.44 0.00 32,360.44  -100.00%
INGRESOS FINANCIEROS 7,336.94 4,908.11 1,052.40 -242883  49.49%
CARGAS FINANCIERAS (38,912.76)  (21,162.56) (6,958.60) 17,750.20  83.88%
RESULTADO ANTES DE 4752189  59,10470 4361109 0.00%
RESULTADO ANTES DE 47,521.89 59,104.70 43,611.09 -11,582.81 -19.60%
ADICIONES 35,696.44 2,779.00 3,967.00
RENTA NETA IMPONIBLE 83,218.33 61,883.70 47,578.09
IMPUESTO A LA RENTA 24,965.50 18,565.11 14,273.43 6,400.39 34.48%
UTILIDAD NETA 22,556.39 40,539.59 29,337.66 -17,983.20 -44.36%
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Este anexo busca determinar qué tanto ha variado uno de los rubros en un periodo

respecto de otro. Esto es importante para conocer cuanto ha crecido o disminuido en el tiempo.

NET Consultores S.A.C.
Estado de Situacion Financiera Comparativo: Analisis Horizontal
2014 2013 2012
ACTIVO Monto Porcentaje
CAJA'Y BANCOS 52,188.24 119,311.87 42,873.24 -67,124 43.74%
CUENTAS POR COBRAR COMERCIALES 87,581.37 64,157.50 83,093.50 23,424 136.51%
CUENTAS POR COBRAR ACCIONISTAS 19,691.13 10,012.08 0.00 9,679  196.69%
CUENTAS POR COBRAR DIVERSAS 76,331.00 64,204.75 82,891.25 12,126 118.89%
SUMINISTROS DIVERSOS 1,242.11 2,242.10 9,102.50 -1,000 55.42%
ACTIVO DIFERIDO 6,522.40 9,102.50 7,401.08 -2,580 71.66%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 243,556.25 269,030.80 225,361.57 -25475 90.53%
INMUEBLE MAQ. Y EQUIPO 222,298.07 208,084.60 119,639.04 14,213 6.83%
DEPRECIACION ACUMULADA (132,662.79)  (100,686.67) (78,773.18) -31,976 31.76%
ACTIVO INTANGIBLES 16,339.00 0.00 0.00 16,339 100.00%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 105,974.28 107,397.93 40,865.86 -1423.53 98.68%
TOTAL ACTIVO 349,530.53 376,428.73 266,227.43 -26,898 -7.15%
PASIVO
TRIBUTOS POR PAGAR 60,101.57 11,027.40 19,936.50 49,074 545.02%
REMUNER. Y PARTIC. PORPAGAR 4,431.57 5,019.10 26,760.61 -588 88.29%
PROVEEDORES 8,643.79 57,907.46 0.00 -49,264 14.93%
PRESTAMO DE ACCIONISTAS 0.00 0.00 8,711.33 0 " 0.00%
ENTIDADES FINANCIERAS 116,384.57 97,309.37 46,193.18 19,075 119.60%
CUENTAS POR PAGAR DIVERSAS 2,247.12 0.00 0.00 2,247 100.00%
TOTAL PASIVO CORRIENTE 191,808.62 171,263.33 101,601.62 20545.29 112%
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00%
TOTAL PASIVO 191,808.62 171,263.33 101,601.62 20545.29 112%
PATRIMONIO
CAPITAL 100,000.00 100,000.00 13,400.00 0 0.00%
RESERVAS 0.00 0.00 0.00 0 0.00%
RESULTADOS ACUMULADOS 35,165.52 64,625.81 121,888.15 -29,460 54.41%
RESULTADO DEL EJERCICIO 22,556.39 40,539.59 29,337.66 -17,983 55.64%
TOTAL PATRIMONIO 157,721.91 205,165.40 164,625.81 -47443.49 76.88%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 349,530.53 376,428.73 266,227.43 -26,898 -7.15%
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Ratios Financieros 2014 2013 2012 |
1 Liquidez
1.1|Capital de Trabajo
Se aprecia que NET Consultores SAC no cuenta con capital de trabajo )
suficiente para hacer frente a sus compromisos en el corto plazo, esto .ACUVOS
L . Circulantes -
es coherente con el manejo financiero de sus proyectos, normalmente Pasivos -85834 | -63865 | -60736
la empresa requiere de financiamiento bancario al inicio de cada Circulantes
concurso ganado. Vemos que esta situacion se ha ido acentuando
desde el afio 2012.
1.2|Razon Circulante o Ratio de Liquidez Corriente
La empresa a comparacion del afio 2012 aumentd su ratio de liquidez Activo
en 0.15 sin embargo la liquidez del afio anterior era mayor en 0.08. Corrie_nte/ 0.55 0.63 0.40
Actualmente la tasa de interés para capital de trabajo es de 16% por lo Pa?'VO
que es conveniente que el ratio de liquidez aumente para hacer frente a|  ©ormente
los compromisos del corto plazo.
1.3|Raz6n de la Prueba Acida
Net Consultores SACes una empresa de senicios, cuenta con un Co(/:r(;telr\:se-
mv_entano muy pequefio basaqu pnnmpalm_ent_e por algunos Inventario) / 0.55 0.63 0.40
consumibles como toners y otros Utiles de escritorio que se compran Pasivo
cada 3 meses y quedan en stock. Por este motivo la prueba &cida Corriente
arroja practicamente el mismo ratio.
2 Gestion
2.1]Impacto Gastos Administracién y Ventas
Podemos observar que el componente de gasto administrativo y de
gasto de ventas es bastante alto 0.36 al ser comparado con el ingreso
por ventas, este nivel de gasto se ha mantenido desde el 2012. Si .G?Stos.
Administrativos
observamos los estados de resultados, NET Consultores SAC presenta y de Ventas / 0.36 0.44 0.33
margenes brutos bastante altos pero las utilidades netas son Ventas
significativamente pequefias, este ratio nos permite visualizar como se
han concentrado los gastos administrativos para identificar
oportunidades de mejora en la gestion de los gastos.
2.2|Impacto de la carga financiera
Los gastos financieros han incrementado en 0.02 desde el 2012,
observamos que el nivel de carga financiera (intereses) es de 4% frente
a los ingresos por venta, lo que resulta bastante aceptable, sin
embargo luego del andlisis del ratio anterior podemos sefialar que los Gastos
gastos administrativos son muy altos por lo tanto hay que tener un fin’i‘/nCiefOS/ 0.04 0.03 0.02
entas

especial cuidado con el impacto de las cargas financieras ya que
impactan en las utilidades netas de cada afio, el incremento de este
ratio se debe también a que la ejecucion de los proyectos se realiza
por lo general con financiamiento por la falta de liquidez. Al incrementar
las ventas incrementaran también las cargas financieras.
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Solvencia

196

3.1

Razo6n de Endeudamiento del Activo
Este ratio ha incrementado en 0.17 desde el 2012 situandose en 0.55,
usualmente un indice alto indica que la empresa depende mucho de sus

) Pasivos
acreedoreé, al parec'er es el caso de NET Cons.ultores SAC. Sus act|v?s se Totales / 0.55 0.45 0.38
han mantenido en el tiempo pero sus compromisos con acreedores tienden | activos Totales
a incrementarse, es 16gico que con el pasar del tiempo continde esta
tendencia ya que la empresa accedera a concursos de importes cada vez
mds altos y va a requerir de mayor endeudamiento.
3.2|Raz6n de Endeudamiento Patrimonial
El 2014 |a empresa muestra un ratio bastante disminuido frente a los afios
anteriores ubicandose en 0.59 esto se debe a que en el afio 2013 |a
empresa capitalizd $/.100,000.00 si bien es cierto este ratio mide el grado | Pasivo Total / 0.59 586 6.11
de compromiso del patrimonio con los acreedores diriamos que dicho Patrimonio ' ’ ’
grado de compromiso ha disminuido sin embargo con el pasar del tiempo
los préstamos suelen ser mayores para cubrir los requerimientos de
ejecucién de proyectos mas ambiciosos.
3.3|Apalancamiento
La empresa se encuentra cada vez mas "apalancada" este efecto no sélo es )
Activo Total /
debido a que el activo total cada vez es mayor sino que en el 2013 |a Patrimonio 2.22 1.83 1.62
empresa capitaliza parte de su patrimonio y reparte utilidades, en el 2014
también se efectia una distribucidn de utilidades entre los accionistas.
3.4|Apalancamiento Financiero (UAI/
Debido a que el ratio 1.33 es superior a uno podemos decir que los Patrimonio) /
. . . UAIL/ Acti 1.33 2.52 1.42
recursos ajenos remunerables contribuyen a que la rentabilidad de los ( ctivos
fondos propios de NET Consultores SAC sea superior. Totales)
4 Medicion de la Rentabilidad
4.1 Tasa de rendimiento sobre las ventas netas
Cuando analizamos este ratio, observamos claramente que la
rentabilidad de la empresa es menor y ha descendido a 2% desde un "
0 i R Utilidad Neta / 0.02 0.06 0.07
7(0 enel ?.Ol? pero si nos detenemos~a comparar el ingreso por ventas, | \/antas Netas . . .
éste ha ido incrementando con los afios. De todos modos la empresa
muestra una rentabilidad generada producto de sus operciones y no de
otros ingresos.
4.2|Tasa de rendimiento sobre los activos totales B
El dimient bre | ti tambié b dismi i6n d Utilidad Neta /
rendimiento sobre los ac ivos tam |§n se ol sgnfa en disminucion -e Activos 0.06 0.13 0.22
22% del 2012 a 6% las utilidades han ido decreciendo en concordancia Totales
con la disminucion de la rentabilidad.
4.3|Tasa de rendimiento sobre el Patrimonio
El rendimiento sobre el patrimonio, a diferencia de los 2 ratios anteriores -
R Utilidad Neta /
no ha presentado un descenso tan significativo por efect de la Patrimonio 0.14 0.20 0.18
capitalizacién realizada en el 2013, incluso en dicho afio se observa un
incremento de 2% para esta razén financiera.
4.4|Rentabilidad Neta del Activo (Du Pont)
Utilidad Neta /
Con este ratio podemos visualizar la capacidad del activo de NET ( Ventas) *
Consultores SAC para producir utilidades sin importar el tipo de (Ventas / 0.06 0.11 0.11

financiamiento, La rentabilidad disminuye también desde un 11% del 2012
a un 6%

Activo Total)




ENCUESTA DE SATISFACCION DE LOS SERVICIOS PRESTADOS POR NET

A. Datos Generales

ANEXO 8

CONSULTORES

Fecha de realizacion:

Del 15/09/2015 al 30/09/2015

Publico objetivo

Usuarios finales de los servicios brindados por NET Consultores
desde Junio 2014 a Junio 2015 que pertenecen al sector de

Energia.

Empresas:

Luz del Sur, Osinergmin, Electronorte, Electronoroeste,

Hidrandina y Electro Dunas.

B. Seleccién de la muestra:
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Para la seleccién de la muestra se tomo los 6 clientes mas importantes de NET Consultores de

acuerdo a su nivel de facturacion y sobre una base de 30 encuestados se realizo la siguiente

distribucion:
Cliente Ventas (S/.) Participacion N° Personas a encuestar

Osinergmin 1,511,893.30 62% 19
Luz del Sur S.A.A. 302,952.50 12% 4
Electro Dunas S.A.A. 245,578.89 10% 3
Electronorte S.A. 221,654.00 9% 2
Hidrandina S.A 102,365.00 4% 1
Electronoroeste S.A 60,770.00 2% 1
Total 2,445,213.68 100% 30




C. Relacion de personas encuestadas:
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N° Entidad Area Nombres y Apellidos Correo
Severo Buenalaya
1 Cangalaya sbuenalaya@osinergmin.gob.pe
2 Yurika Rogue Sarmiento yroque@osinergmin.gob.pe
Rocio Zenaida Mansilla
3 Divisién de Manrique rmansilla@osinergmin.gob.pe
Generacion  y Eduardo Severo Rashta ' _
4 T - Milla erashta@osinergmin.gob.pe
ransmision : .
Daniel Francisco Cabrera
5 Llamoca dcabrera@osinergmin.gob.pe
Ricardo Roman Alejos
6 Garcia ralejos@osinergmin.gob.pe
7 Victorino Huaman Pérez vhuaman@osinergmin.gob.pe
Rubén Segundo Collantes
8 Division de | Veliz rcollantes@osinergmin.gob.pe
9 ) ] Distribucion Marcelo Damas Flores mdamas@osinergmin.gob.pe
Osinergmin Eléctrica soportegart03@osinergmin.gob.p
10 Fernando Cossio e
11 Sistemas Emerson Flores Grandez | efloresg@osinergmin.gob.pe
12 GART Rufino Flores Tipismana rflorest@osinergmin.gob.pe
13 Jorge Vilcachagua Nufiez | jvilcachagua@osinergmin.gob.pe
14 Esteban Inga Llanca einga@osinergmin.gob.pe
15 Rogel Diaz Mercado servges05@osinergmin.gob.pe
Luis Alberto Diaz de la
16 Fiscalizacién Cru; Idjaz@gfe.superviso.res.gob.pe
Eléctrica David Carlos Juarez | djuarez@gfe.supervisores.gob.p
17 Madrid e
Marco Antonio Ramos | mramos@gfe.supervisores.gob.p
18 Quifonez e
Fredy Orlando Falcon
19 Sulca fsulca@gfe.supervisores.gob.pe
20 Departamento | Lester Padilla Pun Ipadilla@luzdelsur.com.pe
21 de Informatica | Ricardo Villarreal Albtjar | rvillarr@luzdelsur.com.pe
Informacién
Luz del Sur Técnica GIS -
22 Luz del Sur José Yllisca Gonzales jyllisca@luzdelsur.com.pe
Gerencia de
23 Regulacién Antonio Lépez jlopez@Iluzdelsur.com.pe
24 Informacion Carlos Figueroa cfigueroa@electrodunas.com
Técnica GIS-
25 | Electro Dunas | Electro Dunas | Yimmy Cusiche Chipana ycusiche@electrodunas.com
Gerencia de
26 Planificacion Angel Titto atitto@electrodunas.com
27 Informacion Luis Calero Icaleron@distriluz.com.pe

28

Electronorte

Técnica GIS-
Electronorte

Oscar Garcia Suarez

ogarcias@distriluz.com.pe

29

Hidrandina

Informacién
Técnica GIS-
Hidrandina

Valera Villanueva, Carlos

cvalerav@distriluz.com.pe

30

Electronoroeste

Informacién
Técnica GIS-
Electronoroeste

Periche Chunga, Emilio

eperichec@distriluz.com.pe
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D. Cuestionario

Listado de preguntas enviado a cada uno de los Clientes de NET Consultores para obtener la
apreciacion sobre los servicios de NET Consultores y sobre su competencia.

1. DATOS GENERALES

1.1. ¢(En qué empresa labora?

1.2.;Cuaél es el cargo que ocupa en su organizacion?

1.3.¢Por cuanto tiempo ha sido cliente?
Afos: Meses:

1.4.;En cuantos proyectos con NET Consultores ha participado?

2. Respecto a nuestros servicios prestados

2.1. ;{Qué tan importante es el conocimiento de la industria a la hora de elegir entre diversas
empresas como la nuestra?
() Extremadamente importante

() Muy importante
() Un poco importante
() Ligeramente importante

() Nada importante

2.2.¢Qué tan importante es la antigliedad comercial a la hora de elegir entre diversas
empresas como la nuestra?
() Extremadamente importante
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() Muy importante
() Un poco importante
() Ligeramente importante

() Nada importante

2.3.¢Qué tan importante es la capacidad de realizar consultas a la hora de elegir entre
diversas empresas como la nuestra?
() Extremadamente importante

() Muy importante
() Un poco importante
() Ligeramente importante

() Nada importante

2.4.;Qué tan importantes son las herramientas y la tecnologia ofrecidas a la hora de elegir
entre diversas empresas como la nuestra?
() Extremadamente importante

() Muy importante
() Un poco importante
() Ligeramente importante

() Nada importante

2.5.¢Qué tan importantes son las referencias personales a la hora de elegir entre diversas
empresas como la nuestra?
() Extremadamente importante

() Muy importante
() Un poco importante
() Ligeramente importante

() Nada importante
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2.6.¢Qué tan importante es el costo a la hora de elegir entre diversas empresas como la

nuestra?

()
()
()
()
()

Extremadamente importante
Muy importante

Un poco importante
Ligeramente importante

Nada importante

2.7.Califique la calidad general de nuestros productos y servicios

()
()
()
()
()

Excelente
Muy buena
Buena
Regular

Pobre

2.8.Califique nuestro nivel de comprension de sus necesidades empresariales.

()
()
()
()
()

Excelente
Muy buena
Buena
Regular

Pobre

2.9.¢Qué tan claras fueron nuestras comunicaciones con usted?

()
()
()

Extremadamente claras
Muy claras

Un poco claras



()
()

2.10.
()

()
()
()
()

2.11.
()

()
()
()
()

2.12.

costo.

()
()
()
()
()

2.13.
()
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Ligeramente claras

Nada claras

¢Qué tan informado sobre nuestro progreso lo mantuvimos?
Extremadamente informado

Muy informado
Un poco informado
Ligeramente informado

Nada informado

¢Con qué nivel de eficacia cumplimos con los plazos?
Extremadamente eficaces

Muy eficaces
Un poco eficaces
Ligeramente eficaces

Nada eficaces

Califique el valor de nuestros productos y servicios en comparacién con el

Excelente valor
Muy buen valor
Buen valor
Valor regular

Valor pobre

¢Qué tan rapido respondimos ante los problemas?
Extremadamente rapido



()
()
()
()

2.14.
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Muy répido
Un poco répido
Ligeramente rapido

Nada rapido

¢Nuestro desempefio es mejor que antes, peor que antes, similar, o usted no

realizé actividades comerciales con nosotros previamente?

()
()
()
()

2.15.

Mejor
Peor
Similar

No he realizado actividades comerciales con ustedes anteriormente

¢Cuéles son las probabilidades de que realice actividades comerciales con

nosotros nuevamente en el futuro?

()
()
()
()
()

2.16.
()

()
()
()
()

Extremadamente probable
Muy probable

Un poco probable
Ligeramente probable

Nada probable

¢ Cuéles son las probabilidades de que nos recomiende a otras personas?
Extremadamente probable

Muy probable
Un poco probable
Ligeramente probable

Nada probable
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Calificacion General de NET Consultores
Por favor califique los servicios prestados por NET Consultores

Muy Muy
Malo Regular | Bueno Excelente
malo bueno

Conocimientos del sector de

energia

Innovacion en tecnologia

Entrega a tiempo de los

proyectos

Calidad del Servicio

prestado

Competitividad en  los

precios

Equipo de trabajo altamente

calificado y especializado

Servicio post-venta

Garantia, soporte y

mantenimiento del servicio

Garantia en la

confidencialidad de

informacion




4. Respecto a la relacion con nuestra competencia

4.1.Nombre de la Empresa 1
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4.2.NUmero de servicios en los cuales ha trabajado con la Empresa 1

4.3.Por favor califique los servicios prestados por la Empresa 1

Muy Muy
Malo Regular Bueno
malo bueno

Excelente

Conocimientos del sector de

energia

Innovacion en tecnologia

Entrega a tiempo de los

proyectos

Calidad del Servicio

prestado

Competitividad en  los

precios

Equipo de trabajo altamente

calificado y especializado

Servicio post-venta

Garantia, soporte y

mantenimiento del servicio

Garantia en la
confidencialidad de

informacion
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4.4.Nombre de la Empresa 2

4.5.Numero de servicios en los cuales ha trabajado con la Empresa 2

4.6.Por favor califique los servicios prestados por la Empresa 2

Muy Muy
Malo Regular Bueno Excelente
malo bueno

Conocimientos del sector de

energia

Innovacion en tecnologia

Entrega a tiempo de los

proyectos

Calidad del Servicio

prestado

Competitividad en  los

precios

Equipo de trabajo altamente

calificado y especializado

Servicio post-venta

Garantia, soporte y

mantenimiento del servicio

Garantia en la

confidencialidad de

informacion
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4.7.Nombre de la Empresa 3

4.8.Numero de servicios en los cuales ha trabajado con la Empresa 3

4.9.Por favor califique los servicios prestados por la Empresa 3

Muy Muy
Malo Regular Bueno Excelente
malo bueno

Conocimientos del sector de

energia

Innovacion en tecnologia

Entrega a tiempo de los

proyectos

Calidad del Servicio

prestado

Competitividad en  los

precios

Equipo de trabajo altamente

calificado y especializado

Servicio post-venta

Garantia, soporte y

mantenimiento del servicio

Garantia en la

confidencialidad de

informacion




ANEXO 9

EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (MATRIZ EFE)
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Una vez identificada las Oportunidades y Amenazas, para la evaluacion de los factores

externos se trabajo en 2 etapas, la primera con el apoyo de 3 expertos en el sector de

Tecnologias de Informacion para el sector de energia y la segunda con 3 directores de la

empresa para determinar las ponderaciones necesarias para la evaluacion externa.

Los 2 expertos consultados fueron: William Hanco Mamani, Miguel Zacarias Dionisio

y Amparito Acevedo Flores, cuya ficha técnica se describe en el Anexo 1, cuyas ponderaciones

figuran a continuacién:

Experto 1 | Experto 2 | Experto 3 Peso
Factores determinantes de éxito Peso Peso Peso Promedio
Oportunidades
1 | Mayor demanda de Portales Web en el mercado 0,10 0,15 0,05 0,10
Incremento de nuevas energias renovables que generan una
demanda potencial en sistemas informaticos de regulacion y
2 | control 0,06 0,05 0,10 0,07
El incremento de Programas de apoyo social que generaran
desarrollo en zonas rurales podria incrementar la demanda de
3| servicios informéticos para el Estado 0,04 0,07 0,10 0,07
4 | Mayor nivel de modernizacion del Estado Peruano 0,10 0,12 0,10 0,11
Mayores necesidades de intercambio de informacion entre
organismos de regulacion y fiscalizacion del sector de
5 | electricidad (COES, Minem y Osinergmin) 0,09 0,12 0,10 0,10
6 | Mayor necesidad de aplicaciones méviles en los negocios 0,06 0,09 0,05 0,07
Amenazas
1 | Fabrica de software en Osinergmin 0,11 0,15 0,05 0,10
2 | Impacto de las elecciones presidenciales 2016 0,09 0,02 0,10 0,07
Aumento de competidores en el sector publico que apuestan
3 | por la diferenciacion en el precio 0,14 0,05 0,10 0,10
Ingreso de productos sustitutos (Big data, Electric Office
4 | (Smallworld) e Indra DMS) 0,09 0,05 0,10 0,08
Mayores exigencias de capacitaciones para los concursos del
5 | estado 0,03 0,10 0,05 0,06
Incremento del tipo de cambio encarece los servicios de
6 | infraestructura en la nube 0,05 0,02 0,05 0,04
7 | Impacto del fenémeno del nifio 0,04 0,01 0,05 0,03
1,00 1,00 1,00 1,00
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ANEXO 10

CONSTANCIA DE SOLICITUDES POR TRANSPARENCIA DE INFORMACION

o SOLICITUD DE ACCESO A LA N° DE REGISTRO
Q INFORMACION PUBLICA

(Texto Unico Ordenado de la Ley N° 27806, Ley de

FORMULARIO Transparencia y Acceso a la Informacién Pablica, aprobado
por Decreto Supremo N* 043-2003.PCM)

| 1. FUNCIONARIO RESPONSABLE DE ENTREGAR LA INFORMACION: 1

| DEPARTAMENTO DE INFORMATICA J
Il DATOS DEL SOLICITANTE:
APELLIDOS Y NOMBRES / RAZON SOCIAL  © - - DOCURIENTO DE IDENTIDAD
DNLMICEOTRO
ZACARIAS DIONISIO, MIGUEL ANGEL DNE: 10026931
- “DOMICILIO
AVICALLE/IRIPS]. N°/DPTOJINT. DISTRITO URBANIZACION
Calle Alfa Centauro 169 Dpto. 501 Surquilio La Calera
PROVINCIA DEPARTAMENTO CORREO ELECTRONICO TELEFONO
Lima Lima mzacanas@net-consuliores com | 993458718

til, INFORMACION SOLICITADA: ST P Ty

Actualmente me encuentro cursando el Executive MBA en la Universidad San Ignacio de Loyola y como parte de |a tesis
para la opcidn del grado estoy realizando un analisis de los servicios de consultoria en Tecnologias de la Informacion para
el sector pablico, motivo por el cual solicito la sigusente informacion:

Adjudicaciones de Servicios de Consultoria en Tecnologia de 13 Informacion desde Enerp 2012 2 Julio 2015.

La informacion requernda es de todas las Adjudicaciones cuyo *Objeto dal Proceso” sea los siguientes: "SERVICIO DE
CONSULTORIA", "SERVICIOS" y "SERVICIOS EN GENERAL an base a lo publicado en su pagina web:
hitp Awww2. 58366 Qob. per? pageid =38 _contenid =ca.contentid

Para cada servicio que coincida con la clasdficacion antenor se requiere:

N° de Proceso, Nombre o Siglas de la Entidad, Objeto del Proceso, Tipo de Proceso, Sintesis del proceso, Valor referencial,
RUC del Proveedor adjudicado, Nombre del Proveedor adjudicado, Monto adjudicade, Fecha de Adjudicacién

— - —

IV. DEPENDENCIA DE LA CUAL SE REQUIERE LA INFORMACION:

Se requiere 1a informacion de losm las adjudicaciones realizadas por enfidades del estado peruano que fueron .
concursadas meckante el SEACE ‘

V. FORMA DE ENTREGA DE LA INFORMACION (marcar con una X7

COPIA SIMPLE | CORREO X | | |
I ] DISQUETE cD | ELECTRONICO | OTRO 1
APELLIDOS Y NOMBRES FECHA Y HORA DE RECEPCION

Zn <4 pppi— DI 14 g ( el

E=
UNIDAD DE ATENCION AL USUARIO
TRAMITE £( r.1ENTAR|03
CENTHAL
IRMA- I SED# OENTHAL LIMA O

R 1 04 SET. 2015

REBEIBID®
LN‘ Tramite: :qu/éfj varer |
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e SOLICITUD DE ACCESO A LA ' N* DE REGISTRO
g INFORMACION PUBLICA l

(Texto Unico Ordenado de la Ley N° 27806, Ley de

TmMyAmoahmmPablla,m
FORMULARIO " )

|_ FUNCIONARIO RESPONSABLE DE ENTREGAR LA INFORMACION:

DEPARTAMENTO DE LOGISTICA
1. DATOS | DEL SOLICITANTE:
APELLIDOS Y NOMBRES / RAZON SOCIAL ' DOCUMENTO DE IDENTIDAD
| DNILAMICE/OTRO

MEZA AGUIRRE MATILDE JANETH DNI 42276474

" DOMICILIO
AVICALLE/IR/PS). N°/DPTO.ANT. DISTRITO URBANIZACION
Calle Murcia 146 Dpto. 402 Ate Vitarte Urb. Mayorazgo 41a Etapa
PROVINCIA DEPARTAMENTO CORREO ELECTRONICO TELEFONO
Lima Lima mezamatiideS@gmail com 987266299
11, INFORMACION SOLICITADA:

Actuaimente me encuentro cursando el Exacutive MBA en la Universidad San Ignacio de Loyola y como parte de |z tesis
para |la opcion del grado estoy realizando un analisis de los servicios de consultoria en Tecnologias de la Informacién para
el sector energia, motivo por el cual solicito la siguienta informacion:

Compras de Servicios de Consultoria en Tecnologia de ia Informacidn desde Enero 2012 a Julio 2015.

La informacion requerida por cada proceso es la siguiente:

N° de Proceso, Tipo de Proceso, Descripcion del Servicio, Valor referencial, RUC del Proveedor adjudicado, Nombre del
Proveedor adjudicado, Monto adjudicado, Fecha de Adudicacion,

IV. DEPENDENCIA DE LA CUAL SE REQUIERE LA INFORMACION:

| Se requiere la informacion de todas [as compras de Osnergmin. Sede ceniral, STOR y GART.

I ——— ————— —

V. FORMA DE ENTREGA DE LA INFORMACION (marcar con una “X')

COPIA SIMPLE DISQUETE cD gfg&i%um X OTRO
APELLIDOS Y NOMBRES FECHA Y HORA DE RECEPCION i
[ eca Aacece fiflatibia | anih oy
S / : OSINERGMIN
i2)/ \ Gesenciz Adurta de Requlicion Tarkaria |
Wludud A RECIBIZO woax 3%
[ e sl A ”
| FIRMA 11 ABQ Y //

REGISTRO  EXPEDIENTE |
LA RECEPCION DEL DOCINAEMTO
NO INDICA CONFUR NDAD
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ANEXO 11
PLANTEAMIENTO Y EJECUCION DE FOCUS GROUP
Objetivo general: Conocer aspectos relacionados con la gestion interna desde el punto de vista

del personal de la empresa.

Objetivos especificos:

1.- Conocer la perspectiva del personal sobre fortalezas de NET Consultores.

2.- Conocer la perspectiva del personal sobre las debilidades de NET Consultores.

El grupo selecciond 7 participantes de las distintas areas de la empresa.

El Focus Group se llevo acabo en las instalaciones de la empresa y fue registrado en grabacion.

Se eligié a un miembro del grupo como moderador.

Se elaboro una guia de discusion.

Esquema del Focus Group:

l.- Temario

1.- Objetivo del Focus Group

Conocer el punto de vista del personal de la empresa acerca de la gestion de la empresa,

las fortalezas y debilidades.

2.- Reglas de Juego

Las reglas se basan en:
a. Libre participacién de todos los integrantes.
b. Cordialidad y respeto.

c. No interrumpir a los demés participantes.
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3.- Presentacion de cada participante, en qué area trabajan y su principal funcién.
I1.- Actividades
1.- Dinamica de conocimiento de la MISION, VISION y VALORES actual.
2.- Opiniones relacionadas con las Fortalezas de la empresa.
3.- Opiniones relacionadas con las debilidades de la empresa.
I11.- Reacciones ante el concepto
1.- Explicar los cambios que se quieren introducir.
2.- Registrar la actitud de los participantes ante los posibles cambios.
3.- Cuan interesados estarian en aportar en el planeamiento estratégico de la empresa.
4.- Qué expectativa tienen acerca de los nuevos cambios en la empresa.
5.- Qué recomendaciones nos darian.
IV.- Conclusiones

1.- El grupo consolid6 y emple6 la informacion en el capitulo 5 del presente trabajo

para identificar las fortalezas y debilidades de la empresa.

2.- El grupo recogi6 informacion importante Gtil para la construccién de la propuesta de

la VISION, MISION y VALORES de la empresa aplicado en el capitulo 3.

3.- El personal de NET Consultores S.A.C. no s6lo se mostr6 comprometido con la
empresa, sino que siempre resaltaron ser como una familia, incluso con ex integrantes

de la misma y siempre preocupado en contribuir con los objetivos de la misma.
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4.- La gran mayoria de los participantes mostraban interés por aportar en el
planeamiento estratégico, solo un participante estaba reacio al cambio sobre todo en
temas relacionados con certificaciones y capacitaciones, y solo un participante mostraba
poco interés a los cambios propuestos y a todo lo relacionado con el nuevo plan

estratégico.

5.- Las principales expectativas rescatadas por el personal fueron la de un crecimiento
maés ordenado y la de conseguir nuevos clientes para minimizar el riesgo frente a una

potencial pérdida de los clientes actuales.

6.- El personal recomend6 mejorar el manejo financiero y comercial para evitar trabajar
en pérdida, desarrollar procesos mas claros y formales, y por Gltimo buscar nuevas

representaciones o servicios para incrementar las ventas.
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Guia de discusion empleada por el moderador del Focus Group elaborada por el grupo:

Check List

General

Explicar el objetivo del Focus Group.

Indicar las reglas de juego.

Presentacién de cada participante.

Dinamica de conocimiento de la misidn, vision y valores actuales.

Taépicos relacionados con las Fortalezas

Cémo es la aceptacion NET consultores SAC qué creen que opinan los clientes y competidores
de la empresa.

Consideran importante la experiencia en el sector en el que se desenvuelve la empresa.

Cuando los clientes tienen problemas y acuden a NET consultores SAC que tan eficaz o
eficiente puede ser la respuesta, citar ejemplos.

Como NET consultores SAC busca consigue nuevas ventas que estrategia utiliza.

éFinalmente NET consultores cumple con sus clientes al brindar sus servicios? ¢éEn qué
porcentaje?

Que opinan del clima laboral, en qué puede mejorar y si lo comparan con otros trabajos cual
seria el resultado.

Que opinan de la rotacién del personal en la empresa.

Topicos relacionados con las Debilidades

Como son los procesos en sus areas, ¢élos conocen? ¢ Estdan documentados?

Qué certificaciones importantes tiene Net consultores SAC o deba tener y por qué.

Coémo se podrian mejorar las ventas, que sub sectores atiende la empresa actualmente.

Cuales el principal cliente o principales clientes de net consultores.

Consideran que la empresa tiene la suficiente capacidad financiera para poder embarcarse en
proyectos grandes.

Para que net participe en proyectos mas grandes ¢(Se requiere de contar con personal mas
capacitado o certificado?

Qué opinan de la planificacién o del control financiero de los proyectos.
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ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD A LOS DIRECTORES DE LA EMPRESA
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ENTIDAD: NET CONSULTORES

CARGO: GERENTE GENERAL

NOMBRE: MIGUEL ZACARIAS

LINKEDIN: https://pe.linkedin.com/in/mzacariasdionisio

SUMILLA: Ejecutivo con sélida y actualizada formacion académica,

complementadas con habilidades personales, répida adquisicion
de conocimientos, pensamiento estratégico, gran capacidad de
trabajo en proyectos, aptitudes para la planificacion vy
organizacion, y capaz de tomar decisiones en situaciones criticas
en entornos competitivos; asi como alta dosis de creatividad y
proactividad demostrado en el entorno empresarial.

Consultor especializado en brindar soluciones integrales de
Tecnologias de Informacion, con claro conocimiento del negocio
y con una vision de futuro en las soluciones implementadas,
otorgando soluciones Ilave en mano que van desde el equipo de
Hardware y Software en alta disponibilidad hasta soluciones de
continuidad de negocio con una evaluacion critica del costo
beneficio de la solucién implementada, garantizando el retorno

inmediato de la inversion del cliente.

Ingeniero de Sistemas colegiado con dieciséis (16) afios de
experiencia laboral en la industria de Tecnologias de la

Informacion en entidades publicas y privadas.



https://pe.linkedin.com/in/mzacariasdionisio
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EXPERIENCIA
RELACIONADA
AL SECTOR DE

ENERGIA:

Gerente General de NET Consultores desde Abril 2007 a la
fecha, liderando proyectos de gran envergadura para instituciones
y empresas de gran nivel nacional e internacional, como son:
Osinergmin, Indecopi, Ingemmet, Luz del Sur, Ministerio de
Economia y Finanzas, Susalud, Ministerio de Energia y Minas,
COES-SINAC, Grupo Distriluz (Hidrandina, Electronoroeste,
Electronorte), Electro Dunas, Electro Ucayali.
Amplia experiencia en implementacion de portales Web
institucionales e inteligencia de negocios, enfocado en brindar
soluciones rentables e innovadoras en el corto plazo para los
clientes con el uso de las Ultimas tecnologias del mercado, tales
como:
. Servicio para el Disefio y Elaboracion del Portal Web para
Indecopi y Portal del Consumidor.
. Implementacion del Portal de Remision de Informacion
Energética (PRIE) de Osinergmin, cuya plataforma es la base para
la recepcion de informacion de todas las Empresas Eléctricas a
nivel nacional, este portal estandariza los procesos de remisién y
centraliza todos los procesos regulatorios en una sola base de
datos de entidades comunes.
. Servicio de Revision y Mejoramiento de los sistemas de
Costos de Conexion y Corte y Reconexion en Osinergmin.

e Procesamiento y analisis de la informacion técnica y

comercial del sector eléctrico a nivel nacional, con amplios

conocimientos técnicos del sector.
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e Redisefio del Portal Institucional de Ingemmet, mediante el
uso de Liferay Portal EE, permitiendo una renovacion y
descentralizacion de la actualizacion de los contenidos.

e Direccion en el Servicio de Mantenimiento y Mejora del
Sistema de Monitoreo del VNR de las Instalaciones de
Distribucion de gas natural en Lima y Callao.

e Migracion de los Sistemas de Informacién Geografica de
Smallworld de Luz del Sur.

e Procesamiento de informacion técnica de la infraestructura
de las redes de distribucion eléctrica para la determinacion
del valor nuevo de reemplazo de las empresas Luz del Sur,
Electro Dunas, Hidrandina, Electronorte, Electronoroeste y

Electro Ucayali.

1. ¢Cual es su opinidn respecto a las barreras de entradas para potenciales competidores
en este mercado?

Considero que existen barreras de entrada principalmente respecto al conocimiento del sector
de energia, conocimiento de la normatividad y caracteristicas técnicas del mismo que hacen
que pocas empresas se aventuren a ingresar al mercado.

2. ¢ Considera usted intensa la competencia en este mercado? ¢ Qué tanto?

No hay mucha competencia en este mercado, somos pocos los competidores y hay suficiente
mercado para cada uno.

3. ¢Considera que existen productos sustitutos al servicio de construccion de software a
medida?

No hay productos sustitutos en construccién del software a medida, precisamente porque no

hay productos estandares que las empresas requieran.
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4. ;Como es la dependencia de servicios complementarios o de soporte?

Siempre son necesarios los servicios complementarios a los productos en este sector, y respecto
al soporte, es imprescindible y exigido por los clientes para garantizar la continuidad del
negocio.

5. ¢ Cémo considera usted el poder de negociacion de los clientes?

Tiene gran poder dado que lo que ellos requieran es lo que se tiene que hacer, casi un 80% a
90% del producto final es respecto a lo que quiere el cliente y solo un 20% a 10% son
propuestas de mejoras del consultor.

6. ¢Considera que son importantes los proveedores de insumos/equipos para la
Construccion de Software?

No es importante los proveedores en esta industria, dado que los insumos basicamente son
productos estandar tales como computadoras, impresoras y consumibles de oficina.

7. ¢ Considera usted que la Tecnologia debe ser sofisticada en el sector?

Es muy importante la tecnologia en todo lo referencia a Tecnologias de la Informacion dado
que en este sector es lo que mas cambia cada dia, y si no estas actualizado terminas
desapareciendo del mercado.

8. ¢Cual es el régimen de innovacién en el mercado?

No hay mucha innovacion en el mercado local, basicamente usamos lo nuevo que se crea fuera
y lo adecuamos a nuestras necesidades.

9. ¢ Considera que el mercado peruano cuenta con suficientes gerentes capacitados en T1?
Creo que existe un déficit de Gerentes de Tecnologia de la Informacion debidamente
capacitados y necesarios en todas las instituciones tanto publicas como privadas.

10. ¢ Considera usted que el potencial de crecimiento del mercado puede ser aprovechado
por empresas peruanas? Si considero que el crecimiento del sector puede ser y es
aprovechado por empresas peruanas, sin embargo, este crecimiento también es visto por

grandes competidores internacionales que estan ingresando en el mercado local.
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11. ¢ Considera que existen muchos competidores en el mercado local?

No hay muchos competidores en el mercado local, sin embargo esto viene creciendo y la
competencia cada vez es mas fuerte, tanto entre competidores locales como extranjeros.

12. ¢ Considera que el mercado es rentable y por qué?

Si considero que es rentable este mercado, dado que hay pocos competidores y los clientes son
empresas que cuentan con el presupuesto adecuado para hacer servicios interesantes.

13. Referente a los precios y/o el margen de utilidad, ¢ Cual es su opinién al respecto?

Los precios son de nivel medio y el margen de utilidad creo que es lo suficiente para la
continuidad de los negocios, sin embargo es necesario ser eficiente en el uso de los recursos
para garantizar una rentabilidad.

14. ¢ Indique su experiencia en el sector?

Tengo amplia experiencia y actualizada

15. ¢ Considera usted que existe un crecimiento de la Industria?

Si hay un crecimiento de la Industria, hace algunos afios mucho del software era importado, sin
embargo en los Gltimos afios, los profesionales peruanos hemos demostrado nuestra valia en
este campo y cada vez mas empresas confian en consultores peruanos.

16. ¢ Qué tendencias del entorno considera importantes analizar para esta industria?

Las nuevas tecnologias en gestion de la informacion.

17. ¢Indique los factores criticos de éxito que considera en el servicio de implementacion
de software a medida para el sector de energia?

Conocimientos del sector de energia, Innovacion en tecnologia, Entrega a tiempo de los
proyectos, Calidad del Servicio prestado, Competitividad en los precios, Equipo de trabajo
altamente calificado y especializado, Servicio post-venta, Garantia, soporte y mantenimiento
del servicio, Garantia en la confidencialidad de informacién, Uso de metodologias para el

servicio.
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ENTIDAD: NET CONSULTORES
CARGO: GERENTE DE PROYECTOS
NOMBRE: HENRY DIAZ TUESTA

¢ Cudles son las funciones que usted desempefia?

Estas son:

Inicio de proyectos.

Elaboracion de la planificacion de alto nivel y elaboracion de los documentos

necesarios para el inicio de los proyectos.

Planificacion de proyectos.

Planificacion detallada de los proyectos a través de la elaboracion de la
estructura descomposicion de trabajo, identificacion de actividades/tareas, su

secuencia y el cronograma necesario para llevarlo a cabo.

Ejecucién de proyectos.

Ejecucion de las tareas propias de la ingenieria de los proyectos que implica

principalmente la construccion de sus productos objetivos.

Control de proyectos.

Medicidn del nivel de avance de los proyectos con respecto a la planificacion.
Cierre de proyectos.

Cierre de los proyectos que implica principalmente buscar la aceptacion de los

productos de los proyectos por parte del usuario y del cliente.
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Debido al tamario de la empresa también despefio funciones relacionadas a la ingenieria

del proyecto, como son:

Modelado de negocio, especificacion de requerimientos, elaboracion de prototipos,
casos de uso, especificacion de casos de uso, construccion del modelo de datos y

definicion de la arquitectura del sistema.

¢Conoce usted la estructura organizacional formal de la empresa? ¢Nos puede

comentar al respecto?
Si. NET Consultores tiene las siguientes unidades organizativas:
e Gerencia general.

Es la que dirige la organizacion a través de la exploracion de oportunidades de
negocio Yy, en cada una de ellas, la eleccion especifica de cada nuevo proyecto.

Su labor se centra en estar alerta a nuevas oportunidades de negocio.
e Administracion y Finanzas

Unidad de apoyo que da el soporte a las funciones de administracion,
contabilidad, marketing y finanzas. Esta Gltima tiene una labor particularmente
critica consistente en garantizar la existencia de capital de trabajo en toda la vida

del proyecto.

e Proyectos

Unidad de linea que es el motor de la creacién de valor en la organizacion. Vale
decir, que la empresa esta orientada a proyectos, motivo por el cual, cada uno de
ellos tiene un Director de Proyectos y su correspondiente equipo. Estos equipos

se arman y desarrollan de acuerdo a los perfiles requeridos en cada proyecto.
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Debido a la naturaleza variable de cada proyecto estos implican horizontes
temporales de entre dos meses hasta ocho meses. Asimismo, en cada caso se
tienen restricciones técnicas y funcionales distintas que alientan el aprendizaje

constante del equipo del proyecto.
e Procesamiento de datos.

Unidad de linea que también realiza la creacién de valor en la organizacion.
Debido a su naturaleza son menos riesgosos y usualmente tienen un horizonte
temporal mayor que los proyectos del punto anterior. Su principal actividad es
recopilar, depurar, almacenar, procesar y generar la informacion de una tematica

dada para satisfacer los requerimientos de informacién del cliente.
3. ¢Conoce la Vision, Mision y Valores de la empresa?
Si.
4. ¢Conoce usted las fortalezas de la empresa? ¢Por qué considera que son sus
fortalezas?
Si. Considero que estas son:
e Visidn de negocio

Considero que la gerencia tiene claro que la tecnologia en si misma no es
relevante para los usuarios de los sistemas que NET Consultores construye. Lo
importante es que las herramientas construidas ayuden a lograr los objetivos de
negocio a través de la optimizacion de los procesos y mejora en los tiempos y

modos de realizar las tareas de negocio involucradas.

Dicho lo anterior, quiero resaltar que la prioridad para NET Consultores es
entender de qué manera los productos a desarrollar contribuyen al logro de los

objetivos de negocio.
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5. ¢Conoce usted las debilidades de la empresa? ¢Por qué considera que son

debilidades?

Si. Considero que estas son:

Nivel de aplicacion de los procesos de construccion de los sistemas.

Considero que NET Consultores aun tiene por mejorar la aplicacion de los
procesos de construccion del software, debido a que aun cuando se reconoce la
importancia de estos, no se aplican plenamente abriendo espacios para que cada
quien realice las tareas “a su modo”. Cre0 que esto ocurre porque se siente que
no existe el tiempo suficiente para utilizar los procesos y generar los artefactos

que permitan la construccion y mantenibilidad de los productos desarrollados.

Asimismo, la no aplicacion formal de los procesos de construccion del software
aumenta la dependencia de dicha solucién con la persona o personas que la

desarrollaron.

Mi recomendacion es que NET Consultores seleccione y madure una
metodologia de construccion del software propia, a partir, por ejemplo, de

Scrum.
Desarrollo de los colaboradores

El desarrollo de los colaboradores, en cuanto a sus habilidades y conocimientos
técnicos, es un aspecto crucial para la sostenibilidad de la empresa debido a la
dinamica del negocio, en donde cada cliente tiene una realidad y conjunto de
tecnologias diferentes y en donde la tecnologia en si misma evoluciona con

rapidez.

Mi recomendacion es que NET Consultores implemente un programa de desarrollo de

los colaboradores en donde se tengan identificados a los perfiles minimos
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requeridos para la sostenibilidad del negocio. Asimismo, dicho programa tendria
que estar orientado al desarrollo profesional de cada perfil e intimamente ligado a

los objetivos de la empresa y cada colaborador.
6. ¢Cual es la mayor ventaja competitiva de la empresa? ¢Por qué?

En lo que respecta al sector energia, considero que NET Consultores tiene
conocimientos valiosos que le permiten identificar soluciones de negocio aplicables
a contexto de cada cliente. Esta caracteristica representa un importante
diferenciador debido a que el usuario/cliente no tiene que esforzarse para explicar el

problema o dolor que lo aqueja.
7. ¢Cual seria la mayor desventaja o debilidad de los servicios que comercializa?
¢Por qué?

Comercialmente hablando creo que la principal desventaja de los productos
construidos es que la propiedad intelectual a menudo no es de NET Consultores,
sino del usuario o cliente, lo que permite que otros competidores se beneficien a

partir del aprendizaje de una solucién ya desarrollada.
8. ¢Emplea algln programa de innovacion o mejora continua en su area?

En realidad no porque creo que esta presente la percepcion de la falta de tiempo

para hacerlo.

Ahora bien, se podria mejorar los procesos y documentar las lecciones aprendidas
en cada proyecto, logrando transformar el conocimiento tacito hacia un

conocimiento explicito y por tanto transferible y usable en otros proyectos.
9. ¢(Cbmo visualiza usted a la empresa de acé a 5 afios?

Veo a NET Consultores como una empresa en franco crecimiento a través de la

venta/alquiler de productos propios desplegados en la nube.
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¢Considera usted que los servicios que ofrece son los apropiados para

satisfacer a sus cliente? ¢Por qué?

No, me parece que se podria mejorar brindan herramientas de soporte para el
seguimiento de incidencias en los sistemas desarrollados asi como el seguimiento

del avance real de cada proyecto.
¢, Como describe usted la demanda actual por el servicio que se brinda?

Esta se contrajo en el dltimo semestre debido a que el principal cliente dejo de
contratar servicios con nosotros. Ello ocurrio porgue el cliente cambid sus reglas de
negocio y determiné que todo trabajo de nuevos proyectos deberia hacerse a través

de su fabrica de software.

Se puede identificar que siempre existio el riesgo inyectado por la falta de
diversificacion en los clientes y las condiciones de la propiedad intelectual de los

productos ya desarrollados.

¢ Cuales han sido los principales problemas a los que se enfrenta?
En mi experiencia puedo sefialar los siguientes:

e Falta de procesos para la ingenieria del proyecto.

e Percepcién de poco tiempo para cumplir con los requerimientos de los

proyectos. Problema probablemente ligado con el primero.
e Falta de estrategias de desarrollo para el equipo de trabajo.

¢Qué hace diferente a NET consultores SAC de las demas empresas que

brindan el mismo servicio?

El conocimiento del negocio.
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¢ Quiénes son sus principales clientes y competidores?
Estos son:
Clientes:
Osinergmin; Luz del Sur; Hidrandina; Electro Norte.
Competidores
Sphere Consulting, IT Consultores.
¢ Queé mejoraria en el desarrollo de construccion de software a medida?

El proceso de construccion de software. Considero que se deberia adoptar y
madurar una metodologia para el desarrollo de los productos software el cual
deberia ser flexibilizado al iniciar cada proyecto, de modo tal, que se haga lo

necesario para satisfacer los requerimientos del sistema.

Considera que son importantes los proveedores de insumos/equipos para la

Construccién de Software?

Considero que no debido a que ahora podemos plataformas como servicios como

Digital Ocean, Amazon Web Services o Google Compute Engine.
¢ Considera usted que la Tecnologia debe ser sofisticada en el sector?

Si porque ellas usualmente permiten una mejor experiencia de los usuarios y, con
una debida capacitacion, permiten ahorrar tiempos de construccion que terminan
beneficiando a NET Consultores y al cliente/usuario. Vale decir que se debe evitar
caer en simples modas tecnoldgicas y debe primar el valor que estas ofrecen para el

usuario/cliente y para la construccion y mantenibilidad de la solucion.

¢Considera que existen productos sustitutos al servicio de construccion de

software a medida?
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Los productos que hoy conocemos como “productos de caja” en algin momento
fueron aplicaciones desarrolladas a medida y esta tendencia seguira creciendo,
debido a que formas de trabajo estandarizadas pueden ser automatizadas con una
solucion genérica. Creo que estas soluciones pueden sustituir a desarrollos

especificos como los del software a medida.

Dicho lo anterior, también es cierto que aquellas soluciones inteligentemente
desarrolladas para apoyar o sostener una ventaja competitiva de nuestros
clientes/usuarios debe mantenerse y mejorarse, porque al utilizar un producto
genérico - también utilizado por competidores — el factor diferenciador podria

desaparecer.

¢Indique los factores criticos de éxito que considera en el servicio de

implementacion de software a medida para el sector de energia?

Estos son:

e Priorizacion de los objetivos de negocio frente a aspectos técnicos-

informéaticos.

e Conocimiento de las reglas del negocio del sector.

e Experiencia en el sector.

Cuales son las recomendaciones que usted daria con respecto al servicio que se

brinda?
Estas son:

e Adoptar y madurar el proceso de construccion del software de NET

Consultores.

e Implementar aplicaciones para la comunicacion con los usuarios/clientes.
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Aplicacion para la gestion de proyectos, aplicacion para la construccion de

prototipos y aplicacion para la gestion de incidencias.

Dar mayor énfasis a la gestion de los requerimientos y gestion de las
expectativas de los interesados en un los proyectos. Creo que esto
contribuird a que los proyectos cumplan sus objetivos respetando sus

principales restricciones.

Implementacion real de las lecciones aprendidas de los proyectos y sobre

todo la utilizacién de estas en los proyectos siguientes.

Construir y madurar un equipo de trabajo que se caracterice por su calidad
técnica, sus acreditaciones profesionales, su orientacion a trabajar en equipo

y su sentido de servicio para con el cliente/usuario.
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ENTIDAD: NET CONSULTORES
CARGO: GERENTE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS
NOMBRE: NELLY JARAMILLO GARCIA

1. ¢Cuales son las funciones que usted desempefia?

Responsable de la operacién de la empresa y la gestion de los

colaboradores
Gestionar el presupuesto y los gastos de los proyectos
Administrar la ejecucion del monto presupuestado para cada proyecto.

Evaluacion de los niveles de endeudamiento de la empresa.

2. ¢Conoce usted la estructura organizacional formal de la empresa? ¢ Nos

puede comentar al respecto?

Si, esta el Gerente General, asi como las direcciones de apoyo
(Contabilidad, Administracion y Finanzas), asi como la direcciéon de

Tecnologias de Informacion.

3. ¢Conoce la Vision, Mision y Valores de la empresa?

Si, la Vision: Es ser un equipo lider que brinda soluciones de

Tecnologias de Informacion.

Mision: Brindar soluciones de Tecnologias de informacion que generen

valor a los clientes, colaboradores y accionistas.

Valores: Puntualidad, trabajo en equipo, Integridad y Compromiso.

4. ¢Conoce usted las fortalezas de la empresa? ¢ Por qué considera que son

sus fortalezas?
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Excelente aceptacion en el sector electricidad, lo que permite tener

amplia aceptacion con los nuevos servicios a realizar.

Buen porcentaje de concursos ganados, mas del 50% de los concursos
publicos a los cuales se presenta la empresa han sido adjudicados a la
misma, por tanto los trabajos realizados en la elaboracion de las

propuestas no fueron en vano.

Amplia red de contactos en las diversas empresas del pais, lo que

permite tener una buena red de contactos.

5. ¢Conoce usted las debilidades de la empresa? ¢Por qué considera que

8.

son debilidades?

Bajo poder de negociacion en el Sistema financiero, lo cual hace que los

intereses que se nos apliquen a los préstamos solicitados sean muy altos.

Falta de control financiero de los proyectos, representa un problema ya
que no se esta registrado todos los egresos que se realizan en los

proyectos.

¢ Cual es la mayor ventaja competitiva de la empresa? ¢Por qué?

La experiencia de la empresa en el sector asi como las propuestas de

solucion que generan valor a los clientes. La combinacion de ambas hace

que la empresa sea reconocida y valorada como tal.

¢Cual seria la mayor desventaja o debilidad de los servicios que

comercializa? ¢Por qué?

Comercializar la mayoria de los servicios a un unico proveedor, mucho

riesgo por la dependencia que se genera.

¢Emplea algun programa de innovacién o mejora continua en su area?



231

No especificamente, pero buscamos mejorar y ser mas eficientes en nuestras

actividades del dia a dia.
9. ¢Como visualiza usted a la empresa de acé a 5 afios?

Como una empresa lider brindando soluciones de TI, diferenciada por la

calidad de servicio.

10. ¢Considera usted que los servicios que ofrece son los apropiados para

satisfacer a sus cliente? ¢Por qué?
Son apropiados, y se demuestra por el grado de satisfaccion de los clientes.
11. ;Como describe usted la demanda actual por el servicio que se brinda?
Optimo.
12. ¢ Qué hace diferente a Net consultores SAC de las demas empresas que
brindan el mismo servicio?

El cumplimiento con los plazos de los servicios y las propuestas de solucion

que generan valor.

13. ¢Quiénes son sus principales clientes y competidores?
- Clientes: Osinergmin, Luz del Sur, Electro Dunas, grupo Distriluz.
- Competidores: Gestion y Energia, Cenergia, Sphere Consulting.

14. ¢Cuales han sido los principales problemas a los que se enfrenta en

finanzas?
- Lafalta de liquidez por la demora en los pagos por parte los clientes.

15. ¢ Qué mejoraria para tener una mayor liquidez?
- Realizar proyecciones en funcion a las fechas de pago y manejar un

mayor margen de demora en la ejecucién de los mismos.
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- Disponer de una buena linea de crédito para las cartas fianzas.

¢Referente a los precios y/o el margen de utilidad, ¢Cudl es su opinion

al respecto?

- Seria adecuado incrementar el margen de utilidad, sin embargo es algo
complicado ya que los proyectos que realizamos vienen con un

presupuesto asignado sin opcion a incremento.
¢Considera que el mercado es rentable y por qué?

- Es rentable ya que las empresas siempre estan implementando nuevos

procesos de negocio y requieren apoyo en los procesos de TI.

¢ Cual es su opinion respecto a las barreras de entradas para potenciales

competidores en este mercado?

- Considero que la principal barrera que existe es a nivel de conocimiento

en el sector.
¢ Considera usted que existe un crecimiento de la Industria?

Si, el gobierno y las grandes empresas optan por contratar consultoras y

profesionales del pais.

¢Cuales son las recomendaciones que usted daria con respecto al

servicio que se brinda?

- Continuar con el excelente servicio realizado cumpliendo siempre los

plazos.

- Establecer un mecanismo de apoyo para los clientes durante el servicio

asi como en la etapa de soporte y mantenimiento.
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La proyeccion de ventas de NET Consultores para los afios 2016-2019 fue determinado

en base a la informacién de las ventas historicas del 2008 al 2015, la cual se muestra en la

siguiente tabla.

Meses / Afios 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Enero 33,459.00 52,100.84 7,047.32 55,778.42 41,850.42 | 113,475.00 71,516.95 103,327.42
Febrero 2,319.20 52,013.40 36,904.39 17,898.30 8,790.98 100,463.98 104,011.35
Marzo 24,550.00 38,259.03 40,543.86 46,449.92 6,969.80 36,800.00 200,516.15
Abril 41,069.10 14,667.23 30,472.55 21,491.59 63,607.20 70,057.46 115,576.27 123,564.43
Mayo 25,000.00 3,374.00 36,689.21 58,825.90 8,844.80 61,091.19 25,006.37 64,911.69
Junio 22,541.60 24,643.60 7,927.40 17,447.57 61,458.83 63,732.39 227,670.62
Julio 11,155.50 2,500.00 25,498.20 51,877.63 74,422.50 12,025.42 75,676.45 278,853.27
Agosto 12,500.00 50,895.28 51,735.29 30,219.90 11,016.95 40,523.98 85,800.96 117,485.04
Septiembre 36,484.64 10,855.00 7,252.10 48,191.97 9,584.75 53,037.28 82,130.63 164,196.76
Octubre 20,589.50 12,697.06 35,551.93 46,100.34 45,090.25 60,717.80 39,762.17 92,079.00
Noviembre 26,342.00 63,577.14 54,366.37 5,993.02 18,305.08 | 100,777.95 176,954.95 91,308.61
Diciembre 21,062.05| 120,172.14 90,008.94 31,614.12 82,832.29 | 102,193.83 198,297.21 456,947.53
Total general 252,522.59 | 380,032.29 | 428,894.34 | 435,468.55| 437,350.03 | 691,119.51 | 1,071,718.34 | 2,024,871.88

Se procedi6 a analizar las ventas agrupadas trimestralmente y se encontré que dichas

ventas presentan comportamiento estacional como se puede apreciar en las siguientes graficas.
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Luego del analisis cualitativo y cuantitativo de las ventas histéricas de NET
Consultores y en vista que estas presentar un comportamiento estacional y con crecimiento
lineal se propone utilizar el método ARIMA (autoregressive integrated moving average), el
cual es un modelo estadistico que utiliza variaciones y regresiones de datos estadisticos con el
fin de encontrar patrones para una prediccion hacia el futuro. Se trata de un modelo dinamico
de series temporales, es decir, las estimaciones futuras vienen explicadas por los datos del
pasado y no por variables independientes.

Aplicando dicho modelo a la informacidn historica de las ventas de NET Consultores se

obtuvo los siguientes datos.
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ARIMA | Maxima (95% de Maxima (80% de | (95% de confianza) | (80% de confianza)

confianza) confianza)

2,016 Enero 199,305 296,127 262,613 135,996 102,482
2,016 |  Febrero 189,851 287,144 253,467 126,234 92,557
2,016 Marzo 208,761 306,592 272,729 144,794 110,931
2,016 Abril 199,446 297,882 263,810 135,082 101,010
2,016 Mayo 187,558 286,671 252,365 122,752 88,446
2,016 Junio 223513 323,378 288,811 158,215 123,648
2,016 Julio 231,294 331,988 297,135 165,453 130,600
2,016 Agosto 218,771 320,375 285,206 152,335 117,167
2,016 | Setiembre 221,797 324,393 288,881 154,713 119,201
2,016 | Octubre 217,397 321,070 285,185 149,610 113,725
2,016 | Noviembre 243,999 348,834 312,547 175,452 139,165
2,016 | Diciembre 317,082 423,167 386,447 247,717 210,997
2,017 Enero 243,673 351,096 313,913 173,433 136,250
2,017 |  Febrero 234,219 343,068 305,392 163,046 125,370
2,017 Marzo 253,130 363,496 325,294 180,966 142,764
2,017 Abril 243,815 355,787 317,029 170,600 131,842
2,017 Mayo 231,927 345,596 306,251 157,603 118,258
2,017 Junio 267,882 383,337 343,374 192,390 152,427
2,017 Julio 275,662 392,994 352,381 198,944 158,331
2,017 Agosto 263,139 382,436 341,143 185,135 143,843
2,017 | Setiembre 266,166 387,516 345513 186,819 144,815
2,017 [ Octubre 261,766 385,258 342,513 181,019 138,274
2,017 | Noviembre 288,368 414,088 370,572 206,163 162,647
2,017 | Diciembre 361,450 489,487 445,169 277,732 233,414
2,018 Enero 288,042 418,476 373,328 202,755 157,607
2,018 |  Febrero 278,587 411,504 365,497 191,678 145,671
2,018 Marzo 297,498 432,979 386,084 208,913 162,018
2,018 Abril 288,183 426,308 378,498 197,868 150,058
2,018 Mayo 276,295 417,144 368,391 184,200 135,447
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2,018 Junio 312,250 455,900 406,178 218,323 168,600
2,018 Julio 320,031 466,559 415,840 224,222 173,503
2,018 Agosto 307,508 456,988 405,248 209,768 158,027
2,018 | Setiembre 310,534 463,041 410,253 210,815 158,027
2,018 Octubre 306,134 461,740 407,879 204,389 150,529
2,018 | Noviembre 332,736 491,511 436,553 228,919 173,961
2,018 | Diciembre 405,819 567,834 511,755 299,883 243,804
2,019 Enero 332,410 497,732 440,508 224,312 167,088
2,019 Febrero 322,956 491,650 433,259 212,653 154,261
2,019 Marzo 341,867 513,999 454,418 229,315 169,734
2,019 Abril 332,551 508,186 447,393 217,710 156,917
2,019 Mayo 320,664 499,863 437,836 203,492 141,465
2,019 Junio 356,619 539,444 476,162 237,076 173,794
2,019 Julio 364,399 550,911 486,353 242,446 177,888
2,019 Agosto 351,876 542,133 476,278 227,474 161,620
2,019 | Setiembre 354,903 548,962 481,791 228,014 160,843
2,019 Octubre 350,503 548,422 479,916 221,090 152,583
2,019 | Noviembre 377,105 578,940 509,078 245,132 175,269
2,019 | Diciembre 450,187 655,995 584,758 315,617 244,380

A partir del cual obtenemos el siguiente resumen por afio, cuya columna “Proyeccion

ARIMA” muestra la proyeccion de ventas de NET Consultores utilizado en el analisis

financiero.

Afo

Proyeccion ARIMA

Proyeccion Maxima
(95% de confianza)

Proyeccion Méxima
(80% de confianza)

Proyecci6n Minima
(95% de confianza)

Proyeccién Minima
(80% de confianza)

2,016 2658774.72 3867621.29 3449197 1868352.43 1449928.15
2,017 3191196.49 4504157.76 4108543.56 2273849.42 1788235.22
2,018 3723618.26 5469984.54 4865505.79 2581730.73 1977251.99
2,019 4256040.04 6476237.94 5707749.41 2804330.66 2035842.14
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Para determinar si NET Consultores podria incursionar en el mercado de desarrollo de

Portales Web en el mercado peruano se procedio a analizar los servicios convocados por las

instituciones estatales para los afios 2014 y 2015, las mismas que se encuentran publicadas en

el SEACE vy son las siguientes:

FECHA Y VALOR
NOMBRE O SIGLA HORA DE REFERENCIAL
ANO DE LA ENTIDAD | PUBLICACION NOMENCLATURA DESCRIPCION DE OBJETO (Sl
CONTRATACION DEL SERVICIO
ADP PROCEDIMIENTO | PARA LA REESTRUCTURACION
MINISTERIO DE 22/10/2014 | CLASICO .41- DEL PORTAL WEB DEL
2014 | SALUD 17:24 | 2014/MINSA MINISTERIO DE SALUD 327,418
CONTRATACION DEL SERVICIO
ADS PROCEDIMIENTO | DE DISENO DESARROLLO E
MINISTERIO DE 02/10/2014 | CLASICO .73- IMPLEMENTACION DEL
2014 | SALUD 20:55 | 2014/MINSA PORTAL WEB NUTRIWAWA 187,200
SERVICIO
NACIONAL DE
CAPACITACION
PARA LA
INDUSTRIA DE LA 25/09/2014 | ADS-CLASICO-11-2014- | SERVICIO DE REDISENO DEL
2014 | CONSTRUCCION 15:23 | SENCICO-1 PORTAL WEB E INTRANET 199,900
COMISION DE SERVICIO DE
PROMOCION DEL ADMINISTRACION DE
PERU PARA LA CONTENIDOS, SEO Y
EXPORTACION Y ANALITICA WEB DEL PORTAL
EL TURISMO - 01/09/2014 | AMC-CLASICO-83-2014- | WEB DE TURISMO:
2014 | PROMPERU 19:40 | PROMPERU-1 WWW.PERU.TRAVEL 1°871,585
MINISTERIO DE
VIVIENDA, SERVICIO DE
CONSTRUCCION Y IMPLEMENTACION DE PORTAL
SANEAMIENTO - WEB E INTRANET
ADMINISTRACION 09/03/2015 | CP-CLASICO-2-2015- COLABORATIVA PARA EL
2015 | GENERAL 19:13 | VIVIENDA-OGA-UE-1 MVCS 406,600
CONTRATACION DEL SERVICIO
GOBIERNO DE REDISENO Y
REGIONAL DE PROGRAMACION DEL PORTAL
CALLAO SEDE 18/03/2015 | ADS-CLASICO-17-2015- | WEB DEL GOBIERNO
2015 | CENTRAL 18:12 | REGION CALLAO-1 REGIONAL DEL CALLAO 141,600
SERVICIO DE DISENO,
MUNICIPALIDAD ACTUALIZACION,
DISTRITAL DE MANTENIMIENTO Y ATENCION
MAGDALENA DEL 30/04/2015 | ADS-CLASIC0-9-2015- | AL USUARIO DE UN NUEVO
2015 | MAR 15:46 | CEP-BS-MDMM-1 PORTAL WEB 94,400
SERVICIO DE REDISENO E
MINISTERIO DE IMPLEMENTACION DEL
COMERCIO PORTAL WEB DEL MINISTERIO
EXTERIOR Y 03/07/2015 | ADS-CLASICO-31-2015- | DE COMERCIO EXTERIOR Y
2015 | TURISMO 18:39 | MINCETUR/CEP-1 TURISMO - MINCETUR 97,900
COMISION DE
PROMOCION DEL
PERU PARA LA SERVICIO DE REDISENO DE
EXPORTACION Y PORTAL WEB PARA EL
EL TURISMO - 29/09/2015 | ADS-CLASICO-52-2015- | COMPRADOR EXTRANJERO
2015 | PROMPERU 18:56 | PROMPERU-1 PERUTRADENOW 199,287
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Se procedid a revisar cada uno de los términos de referencia de los servicios para
identificar los requerimientos del postor y del personal solicitado en el equipo de trabajo y se

obtuvo que en comun los requerimientos que se piden para el postor son los siguientes:

Experiencia de la empresa:

- Debe contar con experiencia en consultoria de proyectos del sector pablico y/o privado.

- La empresa debe contar con un minimo de tres (3) afios de experiencia en disefio, administracién de paginas
web y/o manejo de espacios virtuales, administracion de contenidos e implementacion de paginas web.

- Experiencia en desarrollo de paginas web administrables con gestor de contenidos de tipo responsive design.

- Experiencia en anélisis, disefio y manejo de lenguajes de programacion web.

- Experiencia en creacion y utilizacion de base de datos.

- Experiencia en internet, software y nuevas tecnologias de informacién y comunicaciones.

Experiencia del personal de la empresa:

Jefe de Proyecto:
- Ingeniero Titulado en Ingenieria de Sistemas, Ingenieria informatica, Ingenieria Industrial o afines
- Estudios de especializacién en Tecnologias de la Informacion.
- Experiencia laboral de por lo menos 3 afios, dirigiendo proyectos de solucién informatica.

Analista de Sistemas:
- Ingeniero Titulado y/o Bachiller en Titulado en Ingenieria de Sistemas, Ingenieria informatica, Ingenieria
Industrial o afines.
- Conocimientos en lenguaje SQL y en la herramienta CMS propuesta.
- Experiencia laboral de por lo menos 3 afios, en integracion, migracion e implementacion de solucion
informatica.

Analista Programador:
- Bachiller en Ingenieria de Sistemas, Ingenieria informatica, Ingenieria Industrial o afines
- Experiencia laboral de por lo menos 3 afios, en implementacién y desarrollo de péginas responsivas
(responsive design) y en la herramienta CMS propuesta.

Desarrolladores Web:
- Técnicos en sistemas, informatica o afines.
- Experiencia laboral de por lo menos 3 afios, en desarrollo de paginas web responsivas, disefio grafico y en la
herramienta CMS propuesta

Al revisar la experiencia de NET Consultores del 2008 al 2015 se evidencia que cuenta
con la experiencia necesaria para poder participar en dichos concursos publicos, aunque le falta
personal con experiencia para la implementacion de Portales Web el cual puede contratar en el

mercado peruano sin mayor problema.
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DETALLE DEL ESTADO DE RESULTADOS CON ESTRATEGIA

A continuacion se muestra el detalle del presupuesto de gastos de la estratégica dentro

de los estados financieros proyectados para NET Consultores del 2016 al 2019

INVERSIO
N INICIAL
ELEMENTOS DEL COSTO SERVICIO EJECUTA 2016 2017 2018 2019
DO ANO
2016
ASIGNACION PRESUPUESTAL DE
INICIATIVA DE LA ESTRATEGIA:
Implementar procedimientos y controles de seguridad
mas estrictos y lograr la certificacion I1SO 27001 40,000 40,000
Contratar al personal a tiempo completo para mesa de
ayuda 42,000 42,000 84,000 84,000 84,000
Adquirir software para registro de incidencias 3,000 3,000 3,000 3,000
Contratar un personal especializado en aseguramiento
de calidad 42,000 42,000 84,000 84,000 84,000
Obtener la certificacion 1ISO 20000 e ISO 9001 80,000 210,000 -
Contratar el equipo de trabajo base 178,145 178,145 356,290 356,290 356,290
Certificaciones en Liferay 42,000 42,000 42,000 42,000
Costo de servicios adicionales para los proyectos 91,994 325,601 616,321 616,320
Implementar un control de capacitaciones internas y
externas segiin mérito y/o necesidad para el
cumplimiento de funciones que genere valor para la 8,000 28,000 72,000 72,000
empresa.
Iniciar el proceso de certificacion con Liferay antes de
Eebrero del 2016. 27,300 27,300 27,300 27,300
Obtener la certificacion I1SO 27001 240,000
ASIGNACION PRESUPUESTAL DE
OPERATIVIDAD NORMAL DEL NEGOCIO:
Honorarios 130,000 34,554 34,554 109,200
Remuneraciones, Gratificaciones, Beneficios Sociales 500,500 500,500 373,682 536,900
Cargas Sociales- EsSalud - Seguro Vida ley 45,045 45,045 37,368 53,690
Mantenimiento de equipos 56,323 57,080 57,080 79,200
Luz-agua- Teléfono- Internet 35,775 35,775 35,775 58,070
Depreciacion de Equipos. Muebles y enseres 25,689 27,704 33,340 43,769
Amortizacion Intangibles 11,765 11,765 11,346 14,763
TOTAL | 334,445 1,167,235 1,782,614 |2,118,055 |2,420,501
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INVERSIO
N INICIAL
ELEMENTOS DE GASTOS DE
EJECUTA 2016 2017 2018 2019
ADMINISTRACION DO ARO
2016
ASIGNACION PRESUPUESTAL DE
INICIATIVA DE LA ESTRATEGIA:
Contratar a un contador a tiempo completo en NET 35000 42000 49000 49000
Consultores SAC.
Disefiar e incorporar en el manual de organizacion y 200
funciones el puesto de asistente Help.Net
Acondicionar el ambiente a utilizar por las asistentes 2000 4000 6000
de ambos turnos.
Establecer los lineamientos de reclutamiento y
seleccion que garantice la contratacion del nuevo 500
personal plenamente calificado para sus funciones.
|I"ISCI‘IbI,r_a personal en curso de Gestion de Servicios 1000 2000 4000 4000
Informéticos
ASIGNACION PRESUPUESTAL DE
OPERATIVIDAD NORMAL DEL NEGOCIO:
Honorarios (Asesoria Externa, Legal, Tributario,
Contable) 102,000 162,500 175,000 200,000
Gastos de Movilidad 38,100 38,100 38,400 42,000
Planilla Administrativa-Cargas Sociales 440,500 490,050 612,105 635,250
Mantenimiento de Local 16,800 18,000 21,600 21,600
Luz Agua/Teléfono/Internet / 17,644 19,521 23,891 36,000
Utiles de oficina 60,000 63,000 63,000 74,400
Mantenimiento de Equipos de computo 13,000 15,800 20,400 24,000
Alquiler de Local 75,600 86,940 86,940 86,940
Licencia (Antivirus, .NET, Cont., am Chart,
Modelamiento, Microsoft) 28,553 28,553 28,553 70,268
Depreciacion de Equipos. Muebles y enseres 5,444 5,635 7,044 10,942
TOTAL 835,841 928,099 | 1,076,933| 1,201,400
ELEMENTOS DE GASTOS DE VENTAS 2016 2017 2018 2019
ASIGNACION PRESUPUESTAL DE
INICIATIVA DE LA ESTRATEGIA:
Monitorear la satisfaccion de nuestros clientes usando 6000 6000 6000 6000
la mesa de ayuda "Help.net"
Informar a los actuales clientes sobre los nuevos
servicios, usando los catalogos de la firma Liferay en 4800 19200 24000 24000
reuniones programadas para generar la necesidad.
Modificar la pagina web de NET consultores SAC
10000 20000 30000 30000

como ejemplo de los servicios con Liferay a manera
de promocion del nuevo producto.

ASIGNACION PRESUPUESTAL DE
OPERATIVIDAD NORMAL DEL NEGOCIO:
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Personal de ventas 31,150 13,723 11,364 26,400
Merchandising 7,153 7,200 7,200 7,200
TOTAL 10,000 49,103 66,123 78,564 93,600
ELEMENTOS DE INGRESOS FINANCIEROS 2016 2017 2018 2019
Diferencias de cambio 5,715 2,778 2,970 3,500
Intereses por Carta Fianza -Depositos-Certificados
Negociables 3,600 3,600 3,900 4,200
TOTAL 9,315 6,378 6,870 7,700
ELEMENTOS DE GASTOS FINANCIEROS 2016 2017 2018 2019
Portes ,mantenimiento, comisiones bancarios 3,800 3,850 3,950 4,345
Comisioén Cartas Fianzas 11,820 30,500 24,500 23,765
Interés Financiamiento Inversion 58,500 38,850 14,789 -
Intereses varios 3,400 10,650 11,711 3,280
TOTAL 77,520 83,850 54,950 31,390




242

ANEXO 16

AMORTIZACION DE LA DEUDA

A continuacidn se detalla el servicio de pago de la deuda necesaria para llevar a cabo el

proyecto.

La operacion se realizaria con el Banco Scotiabank del cual NET Consultores es cliente

desde el inicio de sus operaciones y en el cual mantiene en garantia hipotecaria un inmueble

que pertenece al accionista mayoritario y cuyo valor de tasacion es de 220,000 ddlares

americanos.

Monto del Préstamo S/.344,945.00
Plazo de Pago (Afos) 36
Forma de Pago Mensual
Pago de Cuotas Al Vencimiento
Plan de Cuotas Constantes
Fecha del Desembolso 02/01/2016
Ajuste del Préstamo Interés

Portes 3.5000
Seguro de Desgravamen 0.0000
Periodos de

Gracia Al Principal
Numero de Periodos de Gracia 2
indice de Ajuste

TEA (%) 12.00%
TCEA (%) 12.98%

L S S S
0 02/01/2016 344945.00 0.00 0.00 0.00 0.00 344945.00
1 01/02/2016 344945.00 0.00 5346.65 3.50 5350.15 344945.00
2 02/03/2016 344945.00 0.00 5346.65 3.50 5350.15 344945.00
3 01/04/2016 344945.00 7782.49 5346.65 3.50 13132.64 337162.51
4 01/05/2016 337162.51 7903.12 5226.02 3.50 13132.64 329259.38
5 31/05/2016 329259.38 8025.62 5103.52 3.50 13132.64 321233.76
6 30/06/2016 321233.76 8150.02 4979.12 3.50 13132.64 313083.75
7 30/07/2016 313083.75 8276.34 4852.80 3.50 13132.64 304807.40
8 29/08/2016 304807.40 8404.63 4724.51 3.50 13132.64 296402.78
9 28/09/2016 296402.78 8534.90 4594.24 3.50 13132.64 287867.88
10 28/10/2016 287867.88 8667.19 4461.95 3.50 13132.64 279200.69
11 27/11/2016 279200.69 8801.53 4327.61 3.50 13132.64 270399.16
12 27/12/2016 270399.16 8937.95 4191.19 3.50 13132.64 261461.20
13 26/01/2017 261461.20 9076.49 4052.65 3.50 13132.64 252384.71
14 25/02/2017 252384.71 9217.18 3911.96 3.50 13132.64 243167.53
15 27/03/2017 243167.53 9360.04 3769.10 3.50 13132.64 233807.49
16 26/04/2017 233807.49 9505.13 3624.02 3.50 13132.64 224302.36
17 26/05/2017 224302.36 9652.45 3476.69 3.50 13132.64 214649.91
18 25/06/2017 214649.91 9802.07 3327.07 3.50 13132.64 204847.84
19 25/07/2017 204847.84 9954.00 3175.14 3.50 13132.64 194893.84
20 24/08/2017 194893.84 10108.29 3020.85 3.50 13132.64 184785.56
21 23/09/2017 184785.56 10264.96 2864.18 3.50 13132.64 174520.59
22 23/10/2017 174520.59 10424.07 2705.07 3.50 13132.64 164096.52
23 22/11/2017 164096.52 10585.65 2543.50 3.50 13132.64 153510.87
24 22/12/2017 153510.87 10749.72 2379.42 3.50 13132.64 142761.15
25 21/01/2018 142761.15 10916.34 2212.80 3.50 13132.64 131844.81
26 20/02/2018 131844.81 11085.55 2043.59 3.50 13132.64 120759.26
27 22/03/2018 120759.26 11257.37 1871.77 3.50 13132.64 109501.89
28 21/04/2018 109501.89 11431.86 1697.28 3.50 13132.64 98070.03
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29 21/05/2018 98070.03 11609.06 1520.09 3.50 13132.64 86460.97
30 20/06/2018 86460.97 11789.00 1340.15 3.50 13132.64 74671.98
31 20/07/2018 74671.98 11971.73 1157.42 3.50 13132.64 62700.25
32 19/08/2018 62700.25 12157.29 971.85 3.50 13132.64 50542.96
33 18/09/2018 50542.96 12345.73 783.42 3.50 13132.64 38197.24
34 18/10/2018 38197.24 12537.08 592.06 3.50 13132.64 25660.15
35 17/11/2018 25660.15 12731.41 397.73 3.50 13132.64 12928.75
36 17/12/2018 12928.75 12928.75 200.40 3.50 13132.64 0.00




