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Resumen Ejecutivo

Este proyecto de innovacion aborda un problema critico en los sectores de tecnologia y
manufactura, donde la ineficiencia y la falta de innovacion pueden resultar en una pérdida
significativa de competitividad y empleo. Los clientes afectados son empresas que buscan
mejorar su productividad y eficiencia operativa. Resolver este problema es crucial para
mantener la competitividad en el mercado y fomentar el crecimiento econémico. La solucién
propuesta es un producto innovador que ha sido validado a través de metodologias rigurosas
como Design Thinking y Lean Startup. El proyecto incluye caracteristicas avanzadas que
ofrecen una mayor eficiencia, reduccion de costos y una experiencia de usuario mejorada. Sus
beneficios incluyen adaptabilidad a diferentes sectores y potencial de escalabilidad en el
mercado global, lo que lo hace una solucion robusta y versatil. El modelo de negocio ha sido
disefiado y validado para asegurar su viabilidad econdmica. Incluye una propuesta de valor
clara, estrategias de comercializacion efectivas y un andlisis financiero detallado. Ha
demostrado ser rentable, con proyecciones de ingresos y beneficios positivos, asegurando un
retorno de inversion atractivo a corto y largo plazo. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es del
60.64 %, superando comodamente el Costo de Oportunidad del Capital (COK) 21.4%. El

VAN es de S/ 42,533.



Introduccion

En el capitulo | se evidencia como en la ciudad de Piura ha incrementado la
demanda de componentes de pc y servicios técnicos especializados. La importancia de
abordar este problema radica en la necesidad de proporcionar soluciones integrales que
permitan a los usuarios aprovechar al maximo el rendimiento de sus herramientas
tecnoldgicas, asi como garantizar servicios adicionales como soporte técnico eficiente,
garantias confiables y asesoramiento especializado. Ante este contexto, surge la
necesidad de ofrecer una respuesta innovadora y eficaz que cubra estas demandas de

manera integral.

En el capitulo 11 se propone la creacion de una tienda especializada en software y
componentes para estaciones de trabajo y equipos de computo en Piura, en ella ofreceremos
un servicio tecnico de calidad que no perjudique el flujo de trabajo de los clientes.

En el capitulo 111 se presenta nuestra solucion innovadora y en ella se busca
proporcionar productos de alta calidad, adaptados a las necesidades especificas de
nuestros clientes.

En el capitulo IV validamos el modelo de negocio validado y pulimos la oferta
de productos y servicios diferenciadores que brindaran valor a nuestros cliente.
soluciones integrales en este sector.

En el capitulo V mostramos la rentabilidad del proyecto, cual sera nuestra inversion

inicial (S/43,271), el crecimiento anual del 1.25% y la Tasa Interna de Retorno (TIR) del

11

60.64 %, que supera comodamente el Costo de Oportunidad del Capital (COK) del 21.4%. El

VAN es de S/42,533.
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Capitulo I

Identificacion del Problema U Oportunidad

Seleccion del Problema o Necesidad a Resolver.

¢Como podemos satisfacer la creciente demanda de software y componentes para
estaciones de trabajo y equipos de cobmputo en la ciudad de Piura?

Los clientes buscan soluciones que se adapten a sus necesidades especificas. De esta
manera podran aprovechar al maximo el rendimiento de sus herramientas, ademas, buscan
servicios adicionales, como soporte técnico, garantias eficientes y asesoramiento

especializado.

Figura 1
Ecommerce 2022-2023

b gég&%}%%g Observatorio Fcommerce 2022 - 2023

CATEGORIAS QUE MAS CRECIERON 2022

i, B % # 0§

343% 176% 386% 40.9% 75.7
Cuidado Libreria Mascotas Accesorios Telecomuni-
Personal caciones

Segtn la cdmara Peruana de Comercio Electronico (CAPECE), “las ventas por
comercio electronico en el Peru llegaron a los US$12 mil millones en 2022, lo que represento
un aumento superior al 30 % respecto al 2021”. “En nuestro pais el comercio electronico
apenas esta despegando. Como industria tenemos varios desafios por resolver, como la
logistica, atencion al cliente, y democratizar las ventas online en provincias”, sefialo Helmut
Céceda presidente de la Camara peruana de Comercio Electronico (CAPECE).

Causas:



Falta de competencia: La falta de competidores en el sector de equipos

especializados en disefio 3D, disefio grafico y edicion hace que exista poca
variedad de productos y a un precio poco competitivo.

Desconexidn con proveedores: La distancia geografica con los principales
proveedores de tecnologia puede dificultar la disponibilidad y el acceso a nuevos
productos.

Consecuencias:

Precios mas altos: Los consumidores locales pueden verse obligados a pagar
precios mas altos, debido a la falta de oferta en la regién y la disponibilidad limitada de
productos. Muchas veces tienen que recurrir a comprar en tiendas de lima o al importar
productos de tiendas en el extranjero.

Falta de innovacion: La oferta limitada en el mercado local puede llevar a la
falta de innovacion ya la adopcidn lenta de nuevas herramientas tecnoldgicas, lo cual
coloca en desventaja a los profesionales piuranos que trabajan brindando servicios de
edicion, disefio gréafico y disefio 3d.

Identificacion del problema:

Factibilidad: Evaluar la factibilidad es esencial antes de emprender cualquier
proyecto, ya que ayuda a identificar riesgos, costos y desafios potenciales. Esto permite
a las organizaciones a tomar decisiones informadas sobre si deben desarrollar una idea o

si es necesario realizar ajustes o incluso abortar el proyecto si no es factible.

Viabilidad técnica: ¢Puede mi equipo resolver el problema?
Evaluar la factibilidad es esencial antes de emprender cualquier proyecto, ya que
ayuda a identificar riesgos, costos y desafios potenciales. Esto permite a las

organizaciones a tomar decisiones informadas sobre si deben desarrollar una idea o si es

13
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necesario realizar ajustes o incluso abortar el proyecto si no es factible.

Viabilidad econémica: ¢Puede mi equipo acceder a los recursos
necesarios?

El equipo puede acceder a los recursos necesarios para el proyecto. Esto incluye
estimar los costos iniciales, identificar fuentes de financiamiento y desarrollar un plan

financiero inicial a pequeria escala.

Beneficios: ¢ Se Impactara Positivamente En La Vida De Las Personas?

Al desarrollar el proyecto se podra mejorar la calidad vida de los profesionales
que se desarrollen en el campo tecnolégico en la ciudad de Piura. Esto puede incluir
aspectos como el acceso a tecnologia de alto rendimiento, y productos personalizados de
dificil acceso en el mercado local, ademas se fomenta sostenibilidad y el uso de

software de forma legal y segura para los usuarios.



Figura 2
Arbol de Problema

Perdida de
oportunidades de
Negocio.

Desamollo limitado

2
g
“ de habilidades
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Limitadas opciones
para profesionales en
edicion y diseno.

;Como podemos satisfacer la creciente
demanda de productos, software y
accesoros para estacionesde trabajoy
equipo de computo en la crudad de
Pura?

Problema efectos.

Problema central.

Altos precios en los
productos y el
software.

Altos precios en los
productos y el

software.
NIV

Baja demanda Inicial.

Problema causa.




Validacion del Problema.

16

Es fundamental validad el problema a idenficar , pues asegura que el problema es

relevante y significativo.

Lista de Potenciales Clientes.

Tabla 1

Clientes Potenciales.

Descripcion

(Donde
se

encuentra
."

Sexo

Edad
Nivel

socioeconomico

(A qué se dedica?

Grafico.

Caracteristicas

(Como lo podrias
identificar en la

Cliente 1

Piura

Masculino
33

Arquitecto.
Disetiador

Tiene una empresa de
disefio gréfico v

desarrollo web

Es una persona muy
amable y servicial.

Muy observador.

Cliente 2

Castilla

Masculino
39

Disefiador 3D

Trabajo como
editor de
cortometrajes.

Esuna persona
muy amigable y

creativa.

Cliente 3

Sechura

Masculino
30

Trabaja en una

empresa de

marketing.

Le gusta tomar de
marnera muy

calmada.

Cliente 4

Sechura

Femenino

31

Diseniador 3D

Trabaja en un
estudio de
arquitectos.

Es muy
sociable y le
gusta liderar

en su trabajo.




Hipdétesis Cliente - Problema.
Hipotesis. Creciente demanda de hardware y software para estaciones de

trabajo y equipo de computo en la ciudad de Piura.

Tabla 2

Hipotesis Cliente Problema

Cliente Supuesto
Una persona Poca oferta de Falta de canales de distribucion
entre 25 a 45
afios. productos y software adecuados.
Vive en Piura, de
nivel Sufre  para estaciones de Por Falta de conocimiento del
socioeconomico
medio, trabaja de trabajo y equipo de mercado local
Diseniador 3D en
una empresa de computo en la ciudad Limitada demanda local.
Marketing.
de Piura Poca inversion en negocios de

esta indole.
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Técnicas de Investigacion Exploratoria.

Entrevista.

Este método cualitativo no ayudara a recolectar datos que seran de vital importancia
para el proyecto. La entrevista sera estructurada, ya que seran preguntas predeterminadas, de
esta manera aseguraremos una uniformidad en la recoleccion de datos para asi poder

comparar las entrevistas facilmente.

Andalisis de los Resultados de las Técnicas.

Figura 3

Frecuencia de Compra

6 respuestas

ro

2(33.3 %)

1(16.7 %) 1(16.7 %) 1(16.7 %) 1(16.7 %)

Cada 2 0 3 meses. Con Regularidad Con regularidad De manera Ocasional.  Muy pocas veces

Nota. El resultado de la frecuencia de compra de las 6 personas entrevistadas
nos dice que 3 de ellos adquieren software o componentes de computadoras de manera
regular, 1 lo hace cada 2 o 3 meses, otra de manera ocasional y otra lo hace muy pocas

VECCES.
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Figura 4

Dificultad al Comprar

Dificultades o limitaciones de enfrentar al adquirir
soffware y accesorios. 1| 16.67%
Escasezy alto costo de productos. 1] 16.67%
Disponibilidad limitada de software. 1| 16.67%
Falta de vanedad de productos. 1| 16.67%
Tiendas de Infonmatica en Piura 1| 16.67%
Software (Photoshop e illustrator) 1| 16.67%
Total 6 100%

Nota. E El analisis del cuadro muestra que las dificultades para adquirir software y
accesorios son variadas, abarcando desde problemas de disponibilidad y costos hasta una falta
de variedad y licencias especializadas. Estas barreras limitan la productividad y eficiencia de
los usuarios. Para mitigar estos problemas, es crucial mejorar la distribucion local, fomentar
la competencia para reducir costos, y facilitar el acceso a software especializado,

posiblemente mediante acuerdos con proveedores.

Figura §

Lugares de Compra

M&M - SYSTEM y Todo Comptto. 1 16.67%
Todo Computo y Tecnycity. 1 16.67%
Tienda Technology service. 1 16.67%
Tiendas locales en Pnrra. 1 16.67%
Tiendas de mformatica en Pnura. 1 16.67%
Tiendas en Limna. 1 16.67%

Total 6| 100.00%

Nota. El andlisis de las preferencias de compra en Piura muestra que los entrevistados
utilizan una variedad de tiendas locales y algunos optan por adquirir productos en Lima,

reflejando una insatisfaccion con la oferta local. Esta diversidad en las fuentes de adquisicion
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indica que no hay una tienda dominante que cubra todas las necesidades. Para mejorar esta
situacion, seria beneficioso diversificar y ampliar la oferta de productos en las tiendas locales
y mejorar las relaciones comerciales con proveedores de otras ciudades para asegurar una

mayor disponibilidad y competitividad en precios.

Figura 6

Productos Dificiles de Encontrar.

Componentes de Gama Alta 2 50.00%
Tarjetas Gréaficas. 3 33.33%
Disponibilida limitada de software. 1 16.70%
Total 6| 100.00%

Nota. El andlisis indica que la mayor dificultad para los usuarios en Piura es encontrar
tarjetas graficas y componentes de gama alta, reflejando una fuerte demanda. Para abordar
estas dificultades, seria util mejorar la cadena de suministro de hardware de alta demanda,

posiblemente a través de acuerdos con proveedores directos.

Figura 7
Matriz de Analisis.
Importante.
Acceso a capacitacién y eventos A
dreas de disefio. Esto incluye accesorios  regularmente  para
talleresy oportunidades para mantenerse actualizados y eficientes en
probar nuevas tecnologlas. su trabajo.

Cada entrevistado menciona al menos
un problema técnico que afectd su
trabajo. Esto resalta la necesidad de
soporte técnico local confiable.

No se repite € > Siempre se menciona

Opciones de financiamiento y
facilidades para  adquirir
equipos de alta gama
Dificultades  relacionadas con la
disponibilidad de productos
Algunos entrevistados especializados en la regién

v
No es importante
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Nota. El grafico destaca que la actualizacion regular de software y accesorios, junto
con un soporte técnico confiable, son las preocupaciones mas importantes y recurrentes entre
los entrevistados. La capacitacion y las opciones de financiamiento también son criticas,
aunque menos mencionadas. Las dificultades para obtener productos especializados y la
necesidad de importar son comunes, aunque no siempre consideradas importantes. Para
abordar estas necesidades, se deberian mejorar las ofertas locales de productos y servicios,

fortalecer el soporte técnico y considerar mejores opciones de financiamiento.

Ajuste de la hipotesis.
Creciente demanda de Soporte técnico y componentes para estaciones de trabajo y

equipo de computo en la ciudad de Piura.

Descripcion del Cliente.

Caracteristicas demograficas:

Edad: 25 a 45 afios.

Género: Hombres.

Estado civil: Solteros y Casados.

Ocupacién: Profesionales que realizan actividades de renderizacion 3D y Disefio
gréfico.

Nivel Socioeconémico: Nivel B.

Nivel de ingresos: 2000 a 3000 soles.



Figura 8

Descripcion del Cliente

Biografia:

David Araujo es un profesional apasionado y altamente
competente en su campo. Trabaja en la industria de la
tecnologia. y su trabajo se centra en actividades de disefio
3D y renderizacion.

Metas.

« Mcjorar la productividad y eficiencia en su flujo de

DAVID ARAUJO (rabajo.

« Reducir costos en la adquisicion de equipos y
software.
DISENADOR 3D S
« Recibir un soporte técnico confiable y acceso a
El internet son las puertas a actualizaciones de software.
un mundo nuevo de

informacién ¢ innovacion

Objeciones:
« Limitaciones presupuestarias.
Ed
Sexo: Hombre
Estudios: Informatica « Miedo a la falta de soporte técnico adecuado.
Localizacion: Piura
Estado Civil: Casado « Falta de tiempo para investigar y seleccionar soluciones.

« Incertidumbre sobre la calidad de los productos o servicios.

« Resistencia al cambio tecnologico.

Valores.

« Busqueda de soluciones de calidad.

« Eficiencia y comodidad en las adquisiciones
tecnologicas..

« Preocupacion por la confiabilidad y seguridad de
los productos.

« Deseo de apoyar a empresas locales.

Retos.
« Identificar proveedores confiables en Piura.

« Optimizar ¢l presupuesto.

« Mantenerse actualizado sobre las dltimas tecnologias.

« Gestionar eficazmente la adquisiciones.

Dolores.

« Falta de opciones en el mercado local.

« Preocupacion por los tiempos de entrega largos.

« Temor a la obsolescencia de los productos adquiridos.

« Inquictud por la falta de soporte técnico local.

Fuentes de informacioén:
Basqueda en linea de productos y
soluciones.recomendaciones de amigos, rescias y
testimonios en linea, visitas a tiendas locales de

tecnologia y publicidad y promociones.

22



Capitulo 11

Diseno del Producto o Servicio Innovador.

Implica desarrollar soluciones nuevas y creativas que satisfagan necesidades en el
mercado de manera diferencial.

Aplicacion de la Metodologia Design Thinking.

¢ Como podemos satisfacer la creciente demanda de software y componentes
para estaciones de trabajo y equipo de computo en la ciudad de Piura?
Empatizar.

La etapa de empatizar es crucial porque permitira comprender profundamente a las
personas y sus necesidades. Al ponerse en el lugar de los usuarios potenciales, podremos
identificar sus problemas reales y desarrollar soluciones personalizadas que realmente les
beneficien. Ademas, esto ayudard a mejorar la experiencia del usuario, construir relaciones
solidas, identificar oportunidades de mercado y adaptar nuestras soluciones al mercado
Piurano. Utilizando herramientas como entrevistas, observaciones y mapas de empatia,
aseguraremos que el proyecto esté centrado en las personas y no solo en la tecnologia,

fomentando asi la innovacion y el éxito a largo plazo.
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Figura 9

Mapa de Empatia
Mapa de Empatia.

;Qué piensa y siente?

« Piensa que necesita mantenerse actualizado para ser mas competitivo.
« Siente preocupacion por los altos costos de los productos necesarios.

« Piensa que debe buscar alternativas que tengan precios mas competitivos.

;Qué ve?

* Ve escasez de productos y precios
desorbitados en piura.

;Qué oye?

* Oye las demandas de sus clientes y las

espectativas del mercado. « Observa la limitada disponibilidad de

productos y servicios especializados en
Piura.

« Conversaciones sobre competidores

que tienen mejor acceso a recursos. +« Ve como en otras regiones existen tiendas

que ofrecen una mayor variedad de

;Qué dice y hace? BIOICIDS,

* Adquiere Software y accesorios con regularidad
para mantenerse actualizado

» Dice que la poca disponibilidad de hardware de
alto rendimiento perjudica su flujo de trabajo.

« Busca alternativas y recursos online para suplir la
falta de disponibilidad local.

ESFUERZOS. RESULTADOS.

* Encuentra dificultades en la disponibilidad de productos locales.

+ Reduccion en los tiempos de entrega de los proyectos.

* Pocas opciones en la formacién y actualizacion de herramientas de

software. « Capacidad para llevar a cabo proyectos mas ambiciosos a nivel

técnico.

* Adquiere Software y accesorios con regularidad para mantenerse

schustizads + Mejora en la competitividad frente a disefladores de otras

regiones.



Matriz de Benchmarking.
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operativo.

zistema

operativo.

Tabla 3
Matriz Benchmarking

Competidor Fortalezas Debilidades Localizacion Precios Estrategias

CLOUDTEND PIURA Servicio de marketing digital, Mo tiene ubicacidn precisa.  Sinubicacién  Los precios no Atencidn a
creacion de paginas web y soporte Mo tiene variedad de especifica. zon visibles. Domicilio.
técnico de pe y laptop. productos.

La tienda no tiene
proveccion.

GBC PIUEA Asesoramiento en T1, Solo brinda azezoramiente  Calle los Segin Atencién
Tranzformacion digital, Disefio v ze enfoca solo en los Manzanos B-  requerimiento en tienda
organizacional y alfabetizacion canales digitales. F2, PIURA del cliente. fizica.
digital. 2009

SOPORTE INFOEMATICO Limpieza y mantenimiento de pc v No cuenta con tienda fisica. A H Micaela 3/ 100 Atencidn

PIURA laptop, instalaciones de software v Mo es muy conocida. Bastidas Mz B Mantenimiento  en tienda
hardware e instalacién de sistema 1t. 21 Piura e instalacidén de  fizica.




Figura 10

Matriz de Impacto de Recurso

Matriz de impacto/esfuerzo

N
Lista de proyectos Ganancias rapidas Proyectos de gran envergadura
o Optimizacién delinventari impl i6n de una )
Implementacién de una Alianza con =5 Estrategia de para productos mds platoforma de e- Alianza con proveedores
plataforma de e- proveedores de < marketing digital demandados Je— de renombre
commerce renombre
i . Desarrollo de una
Promociones y i T nm’. Mzom aplicacion mévil Expansién a nuevos
(@] descuentos temporales CHLU 5 i mercados regionales
P para gestionar relaciones paraa tienda =9
— O con clientes
Capacitacién del ; <
personal en soporte Estrategia de a
técnico marketing digital s a -
‘ Tareas ingratas
iraci Capacitacion del personal Mejorar la 3 ~ ¥
& Programa d.e fidelizacién de e eopontatinkon infrae i Auditorias y Mwaona
S clientes g . de calidad.
Programa de Mejorar la = tacnoldgica
fidelizacion de infraestructura
clientes tecnolégica
2 2 Re izacion total
Mejoras menores en la -Encuestas de satisfaccion delzzrg':: ;‘:: gst‘:r:o Desarrollo de informes y
tienda fisica (disefio, al cliente para feedback loaletica andlisis detallados de ventas
sefalizacion) continuo °9 i
BAJO ALTO

v

ESFUERZO



Definir.

Definicion del problema:

El problema principal es el poco acceso a software y hardware especializado en
herramientas renderizacion y disefio grafico en Piura.

Definicion de objetivos:

Nuestro objetivo es proporcionar a los disefiadores graficos en Piura un acceso
maés facil y asequible a software y hardware especializado, mejorando asi su capacidad
para crear y mantenerse competitivo en el mercado.

Limites y Alcance:

Nos centraremos inicialmente en abordar la disponibilidad de software y hardware

localmente en Piura, sin abordar temas logisticos mas amplios en esta fase del proyecto.
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Stakeholders.

Figura 11
Stakeholders

Stakeholders

Partes interesadas importantes relacionadas con el proyecto

Pequefias Empresas de Marketing:

Disefiadores Graficos Locales. Proveedores de Software y
tereses: Soluciones que optimizan el flujo de Hardware:

trabajo, hardware para equipos de disefio, : s = 0
* Intereses: Acceso a software y hardware ectualizaciones reguiares * Intereses: Ventas de productos, promocion de

especializado, actualizaciones frecuentes, nuevas versiones, retroalimentacion del

S C m I L
asesoramiento técnico influencia: Media ¢ alta, especialmente si son ercado loca

. . clientes corporativos. i
= Influencia: Alta, ya que son los principales * Influencia: Media a gitg, ya que su oferta

usuarios de la tienda. \ A 7. mpacta directomente en la tienda

Profesionales enDisefioy Competencia Local:

Arquitectura.
o Quienessonlos
= Intereses: Mantener su cuota de mercado,

staknholdm d. ' conocer los ofertas de la tienda.

= Intereses: Descuentos para estudiantes,
acceso a software educativo, opciones .
PRI Tienda de Software « Influencio: Medios, la competencia puede
2 afectar la participacion en el mercado.
y Accesorios en BTN,

Piura

* Influencia: Medios, suelen ser clientes
recurrentes




Idear.
Técnica de Brainstorming.

Figura 12

Brainstorming

Lluvia de Ideas

4 Dltrodnlo de

Proyect
wém lcos

Desarrollo de
relaciones a largo
plazo con futuros
profesionales del
sector

Participacion
en talleres
educativos.

Eventos
Presenciales y
Networking

Areas de
Consultay
Asesoramiento

Area de
Mantenimiento y
soporte técnico

Instalaciéon

Virtuales
Seminarios en
Linea

Yy
Configuraci
on de
equipos
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Prototipar.

Titulo: Mantenimiento Preventivo y Actualizaciones.

En la era digital actual, la velocidad y eficiencia en el manejo de archivos pesados es
crucial, especialmente para usuarios que dependen de sus computadoras portatiles para
transferir archivos pesados de manera constante. Nuestro prototipo se enfoca en actualizar la
laptop de un cliente elegido, originalmente su laptop viene equipada de serie con un disco
duro mecanico, realizaremos el cambio a una unidad de estado sélido (SSD) NVMe PCI 3.0,
ofreciendo asi una mejora significativa en el rendimiento y la velocidad de almacenamiento.

Objetivo:

El objetivo de esta actualizacién es proporcionar al usuario seleccionado una solucién
eficiente para el manejo de archivos de gran tamafio, mejorando notablemente el tiempo de
respuesta y la velocidad de transferencia de datos en sus laptops. Buscaremos analizar y
recibir el feedback necesario para realizar mejoras en el servicio ofrecido.

Proceso de Actualizacion:

Consulta Inicial a través de la Pagina Web:

El cliente inicia el contacto a través de nuestra pagina web, llenando un formulario
con los detalles de su laptop y las necesidades especificas relacionadas con el manejo de

archivos pesados.



Figura 13
Web Site 1

INNOBYTE

INICIO

31

PRODUCTOS SRVKIOS Q

Ofrecemos asesoramiento personalizado, entrega rapida y atencion al cliente de primera. Tu satisfaccion es
nuestra misién. ;Blenvenido a una experiencia de compra tnical

=>

SOPORTE TECNICO Y
ASESORIAS.

Figura 14
Web Site 2

e

MANTENIMIENTO PREVENTIVO
Y ACTULIZACIONES.

Mantenimiento Preventivo y Actualizaciones.

Asegura el rendimiento 6ptimo de tus sistemas con nuestro
servicio de mantenimiento preventivo y actualizaciones.
Evitamos problemas antes de que sucedan, implementamos
mejoras clave y te mantenemos al dia con las ultimas
actualizaciones, Garantiza la eficlencia y seguridad de tus

operaciones.
| @ 947 692 994 @
Innobyte Technology

@ @Iinnobytel

Diagnostico.

Reparacién

Instalacién

CURSOS Y TALLERES
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Evaluacion y presupuesto:

Evaluamos las especificaciones de la laptop del cliente para asegurarnos de su
compatibilidad con un SSD NVMe PCI 3.0. Se proporciona un presupuesto detallado y se
aclara cualquier duda del cliente.

Recepcion de laptop:

Figura 15

Entrega de Producto 1
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El cliente nos envia su laptop o la entrega de forma personal para la actualizacion.

Figura 16

Entrega de Producto 2

Instalacion de SSD NVMe PCI 3.0

Desmontamos cuidadosamente la laptop.

Instalamos el nuevo SSD NVMe PCI 3.0, asegurandonos de que esté correctamente
conectado y configurado.

Figura 17

Desmontaje 1

I "} (A

il (LA
J /.H | ! I

|
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Figura 18

Desmontaje 2

Configuracion y optimizacion del sistema:

Instalamos el sistema operativo y los drivers necesarios para el nuevo SSD.
Optimizamos la configuracion para aprovechar al maximo la velocidad y eficiencia del
SSD.

Pruebas de rendimiento:

Realizamos pruebas exhaustivas para asegurar que el SSD funcione

correctamente y que el rendimiento de la laptop haya mejorado significativamente.



Figura 19

Optimizacion de Laptop

- [rr—pype—

= 0
esd (ran/x) Write (MB/3)

| 2 B 297 .60 Vrvna185.11
S 01139.43 0 212.88
R T 22.38 NE27.41
Sl N  26.67 M 54.69

Entrega y soporte post instalacion:

Devolvemos la laptop al cliente con su nuevo SSD NVMe PCI 3.0 instalado,
ofrecemos soporte post instalacion para asegurar la satisfaccion total del cliente.
Figura 20

Entrega al Cliente




Evaluar.

Tabla 4

Evaluacion al Cliente

i . . i Respuestas / observaciones del Evaluacion . . .
Categoria Preguntas/ Area de interés. . Acciones de Mejora / Comentarios.
= = cliente. escala (1-5)
Estoy bastante contento con la L. . . . .
. L, X . A y. ., Accion: Mantener el nivel de calidad del servicio. Comentario:
Satisfaccion (Qué tan satisfecho esta con la actualizacion. Ahora puedo . . L .
L, ] . . 4 Agradecer al cliente y pedirle que comparta su experiencia positiva
General actualizacion realizada? trasferir archivos pesados en con otros
cuestion de segundos. '
L . . La velocidad de mi laptop ha Accion: Continuar usando componentes de alta calidad para
Rendimiento (Ha notado mejoras en la velocidad y i ptop X . P . i P
. L mejorado mucho. Ahora es mas 5 futuras actualizaciones. Comentario: Explorar y sugerir futuras
Mejorado eficiencia de su laptop? e . ) . ]
rapida desde encenderla. mejoras de hardware/software al cliente segtin sea necesario.
A i . . i L. . Accion: Mejorar la comunicacion con los clientes durante el
(Como calificaria su experiencia con el  El proceso fue rapido y el tiempo .. . L
Proceso de L L, ., proceso de servicio. Comentario: Implementar actualizaciones
. proceso de actualizacion (comunicacion, de entrega también. no hubo 4 s ) ] . .
Servicio . periodicas sobre el estado de los productos y si tienen algiin
tiempo de entrega. etc.)? retrasos. . .
inconveniente o duda.
. Post actualizacion, jencuentra alguna . .
Facilidad de i v i = No he tenido problemas en usar mi . . .
dificultad en eluso o manejo de su N L Comentario: Ofrecer sopoite continuo al cliente
Uso laptop después de la actualizacion.
laptop?
A . . L. Accion: Proporcionar un informe mas detallado ersonalizado
Soporte y (Qué tan efectivo ha sido nuestro El seguimiento fue bueno. pero , P . . } yP
. . ey - - 4 después del servicio. Comentario: Considerar una llamada de
Seguimiento soporte y seguimiento post-servicio?  podria ser mas detallado. L. L. L.
seguimiento adicional para consultar el rendimiento de la laptop.
. . Sirecomendaria su servicio a mis Accion: Fomentar las referencias y los testimonios de los clientes.
., (Recomendaria nuestro servicio a otros? . . . .
Recomendacion {Por qué sio no? colegas, han hecho un buen 4 Comentario: Crear un programa de referidos para incentivar las
d ) trabajo. recomendaciones.
Relacion C (Considera que el servicio Creo que el precio fue justo. 4 Accion: Mantener precios competitivos y justos. Comentario:

calidad- Precio proporcionado justifica el costo?

En general estoy satisfecho con el
Ccomentarios ;Hay algo mas que le gustaria compartir servicio, cuando aumente memoria
rama mi laptop lo haré con

Adicionales sobre su experiencia?
ustedes.

Considerar ofertas o descuentos para clientes recurrentes.

Accion: Mantener un alto estandar de servicio y considerar ofiecer
servicios adicionales. Comentario: A gradecer al cliente y recordarle
sobre otros servicios que offecemos a traves del email marketing o
por las redes sociales.
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Caracteristicas del Producto o Servicio Innovador Validado.

Caracteristicas del Servicio de Mantenimiento Preventivo y Actualizaciones validado.

Servicio Personalizado:

El cliente nos dijo que queria instalar un SSD en su laptop. Buscamos alternativas
calidad precio que sean compatibles con su equipo. Le recomendamos un disco solido acorde
a las actividades que realizaria en su equipo, en este caso movia archivos de video pesados.
La capacidad de adaptar las actualizaciones y el mantenimiento a las necesidades especificas
de cada cliente afiade un valor significativo al servicio.

Soporte y asesoramiento continuo:

Existe un seguimiento y soporte post-servicio, aunque hay espacio para mejorar.
Debemos demostrar un compromiso con la atencidn al cliente a largo plazo, sobre todo
luego de que el cliente mencionara que va a realizar mas actualizaciones a su laptop en el
futuro.

Facilidad de acceso y proceso de servicio simplificado:

Existe un seguimiento y soporte post-servicio, aunque hay espacio para mejorar.
Debemos demostrar un compromiso con la atencién al cliente a largo plazo, sobre todo
luego de que el cliente mencionara que va a realizar mas actualizaciones a su laptop en el
futuro.

Potencial para la recomendacion y referencias:

Existe un seguimiento y soporte post-servicio, aunque hay espacio para mejorar.
Debemos demostrar un compromiso con la atencién al cliente a largo plazo, sobre todo
luego de que el cliente mencionara que va a realizar mas actualizaciones a su laptop en el
futuro.

Alto nivel de satisfaccion del cliente:

Las respuestas positivas en la matriz de retroalimentacion indican que el



38

cliente esta satisfecho con la calidad y los resultados del servicio, aunque debemos

realizar mas consultas sobre el servicio post- venta.

Conclusion.

Este prototipo de servicio de "Mantenimiento Preventivo y Actualizaciones" cumplié
con nuestras expectativas, pues mejoro el rendimiento de la laptop del cliente. La innovacién
se refleja en la personalizacion del servicio, la prevencién de problemas futuros y la
satisfaccion general del cliente, lo que establece que el prototipo ha cumplido con su objetivo,

sin embargo, hay cosas por mejorar, sobre todo cuando se habla de servicio post venta.
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Capitulo II1

Elaboracion del Modelo de Negocio.

Definicion de la Propuesta de Valor del Negocio.

Mapa del cliente:

Este prototipo de servicio de "Mantenimiento Preventivo y Actualizaciones™ cumplio
con nuestras expectativas, pues mejoro el rendimiento de la laptop del cliente. La innovacion
se refleja en la personalizacion del servicio, la prevencion de problemas futuros y la
satisfaccion general del cliente, lo que establece que el prototipo ha cumplido con su objetivo,

sin embargo, hay cosas por mejorar, sobre todo cuando se habla de servicio post venta.

El Dolor del Cliente.

Tabla 5
Dolor del Cliente

Productos o Servicios especificos que mas te ) )
Entrevistados Porcentaje
cuesta encontrar

Componentes de Gama alta. 2 33,404
Tarjetas Graficas. 3 2019
Disponibilidad limitada de software. 1 16.7%

Nota. Los entrevistados mencionan la dificultad para encontrar productos de gama
alta en Piura. Mencionan que muchas veces tienen que traer productos de lima o realizar

importaciones, lo cual perjudica sus tiempos de entrega de proyectos.

Centralizacion de Recursos:
Al ofrecer hardware, software y servicio técnico en un solo lugar, se elimina la
necesidad de que los profesionales busquen en diferentes tiendas o proveedores,

simplificando el proceso de adquisicion y soporte.
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Ahorro de Tiempo y Recursos:

Los disefiadores y profesionales del disefio 3D pueden ahorrar tiempo al no tener que
buscar en diferentes lugares para satisfacer sus necesidades tecnoldgicas. Esto se traduce en
una mayor productividad y eficiencia en sus proyectos.

Soluciones Especificas:

La especializacion en productos y servicios para renderizacion y disefio garantiza que
los clientes obtengan soluciones adaptadas a sus requerimientos especificos, lo que mejora la
eficiencia.

Mapa de Valor.

Ofrecemos productos y servicios especializados en disefio grafico, 3D y
renderizacion, brindamos soluciones rapidas y eficientes. Eliminamos la necesidad de
comprar en diferentes tiendas o proveedores, simplificando el proceso de adquisicion y

soporte.



Figura 21

Lienzo de Propuesta de Valor

———Lienzo de Propuesta de Valor———

« Progromos de actuolizocién
tecnolégica.

« Servicio de garontia
eficiente.

» Acceso onlicipodo a
productos.

Productos y + Eventos de networking.

servicios.

« Servicio téenico
especioizado en

Creadores de
alegn’as.

« Variedad de productos.

« Soporte técnico eficiente y
répido.

« Participacién en eventos y

capacitaciones.

areas del cliente.
Contocto con el cliente.

hardwore y software,

+ Soporte ropido y eficiente.
« Cisponibiided y voriedad de productos.

Aliviador de
frustraciones.

Propuesta de Valor.

Frustraciones.

« Alto precio en productos,
« Perdido de tiempo buscando productos.

Segmento del Cliente.



Elaboracion del Modelo de Negocio.

Lienzo de Modelo de Negocio Inicial.

Figura 22

Model Canvas Version Inicial

The Business Model Canvas

Nombre de ideaProyecto
INNVOBYTE

DiseNado por:
Carlos Monja Julca

Fecha: Version:
-

15/112/23 1

Alianzas clave

Proveedores de
Software y
Accesorios.

Courier de envio
de productos.

Financieras.

Actividades clave
Adquisicion y Actualizacion
de Inventario.

Asesoramiento
Personalizado a Clientes.

Organizacion de Talleres y
Cursos.

Operaciones de Ventas y
Soporte Técnico.

Recursos clave
Inventario Actualizado de
Software y Accesorios.

Personal Altamente
Capacitado.

Locales de Ventas y
Capacitadon.

Plataformas en Linea para
Ventas y Comunicacion.

Propuesta de valor

Software y accesorios
especializados.

Soporte Técnico Integral.

Capacitadon y formacion
local a clientes.

Relacion con clientes

Atencion al Cliente
Personalizada.

Soporte Técnico Postventa.

Participacion en Talleres y
Eventos Exclusivos.

Comunicacion Activa a
través de Redes Sociales.

Canales

Tienda Fisica.

Redes Sociales.

Plataforma web

Segmentos de clientes

Personas de entre 25

a 45 afos que viven
en Piura.

Nivel
SocioeconémicoB.

Estructura de costos

Costos de Adquisicion de Inventario.

Costos de Organizacion de Eventos y

Gastos Operativos (Alquiler, Servicios, Personal).

Costos de Marketing y Publicidad.

Gastos de Soporte Técnico.

Postventa.

Ventas de Software y Accesorios.

Ingresos por Servicio Técnico

Fuente de ingresos

Ingresos por Servicios de

Capacitacion y Talleres.

Comisiones por Alianzas con

Centros de Capacitadon.
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Segmento de clientes.

En el segmento de clientes encontramos a profesionales entre 25 a 45 afios que
realizan actividades de renderizacion 3D o Diseno grafico, su nivel socioecondémico es “B”
y su nivel de ingresos es de ingresos 2000 a 3000 soles.

Propuesta de valor.

Software y accesorios especializados.

La especializacion en productos y servicios para renderizacion y disefio garantiza
que los clientes obtengan soluciones adaptadas a sus requerimientos especificos, lo que
mejora la eficiencia.

Soporte técnico integral.

La eficiencia del servicio técnico se destacara al estar altamente especializado en
problemas y soluciones relacionadas con hardware y software, ademas de ello sabemos que
el ofrecer soluciones de forma rapida es esencial, pues hara que los proyectos de nuestros
clientes sufran retrasos minimos.

Capacitacion y formacién local a clientes.

Buscamos ofrecer capacitaciones y cursos para nuestros clientes, de esta manera
estaran actualizados con las nuevas herramientas y softwares mas usados en el mercado.

Canales.

Dentro de los canales tenemos la tienda fisica, buscamos que nuestros clientes puedan
visitar la tienda y puedan hacer consultas y pruebas antes de adquirir los productos, también
serd el lugar donde se realice el servicio técnico.

Otro de nuestros canales de ventas seran las redes sociales, lo haremos a través de las
plataformas de Instagram, Facebook y WhatsApp, alli es donde nuestros clientes encontraran
ofertas, dindmicas y podran hacer sus consultas sobre los productos y servicios que

ofrecemos.
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En nuestra Plataforma web, los clientes podran encontrar detalladamente las
caracteristicas de todos los productos y servicios que ofrecemos, asi como las ofertas,

también podran hacer compras directamente, pudiendo pagar desde diferentes medios.

Relacion con los clientes.

Atencion a clientes personalizada. Sabemos que cada cliente tiene necesidades
especiales y es por eso que buscamos ofrecer una atencion personalizada, daremos
asesoramiento especializado de acuerdo a su presupuesto y a las actividades que va a realizar.

Soporte técnico posventa.

Ofrecemos un soporte técnico posventa a nuestros clientes, ya sea que el cliente
tenga fallos en el equipo, incompatibilidad de componentes o por si tenga alguna duda
sobre su compra.

Participacion en talleres y eventos exclusivos.

Crearemos talleres y eventos exclusivos en donde se podran reunir profesionales
del sector. Buscamos que nuestros clientes no solo tengas las

herramientas mas eficientes del mercado, si no que estén actualizados y capacitado
para poder realizar sus proyectos en el siguiente nivel.

Comunicacion activa a través de redes sociales.

Nuestras redes sociales estaran muy presentes, a través de ellas nuestros clientes
podran encontrar detalladamente las caracteristicas de todos los productos y servicios que
ofrecemos, asi como las ofertas, también podran hacer compras directamente, pudiendo
pagar desde diferentes medios.

Recursos Claves.

Inventario actualizado de herramientas y software.

Garantizar una constante disponibilidad de productos es importante para satisfacer

la demanda de los clientes. Un inventario actualizado optimiza la eficiencia operativa y la
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capacidad de cumplir con las altas demandas de los clientes.

Personal altamente capacitado.

El conocimiento y las habilidades de los colaboradores son fundamentales para
ofrecer un servicio de calidad. Si el personal es capacitado correctamente, podra brindar
asesoramiento experto, podra resolver problemas de manera eficiente, ademas de que su
valor hacia el cliente brindara buena reputacion a la empresa.

Local de ventas y capacitaciones.

Un local bien implementado contribuye a la experiencia del cliente y fortalece la
presencia de marca.

Plataformas en linea para ventas y comunicacion.

Nuestras plataformas en linea facilitaran la accesibilidad y la comunicacion con los
clientes, proveedores y demas socios claves. Las plataformas de ventas y comunicacion
seran esenciales para expandir el alcance, llegar a nuevos mercados y mantener una
presencia significativa en el entorno digital.

Actividades claves.

Adquisicion y actualizacion de inventario.

Si garantizamos una adquisicion y actualizacion constante en nuestros productos
podremos satisfacer la demanda de los clientes de manera efectiva. Entendemos que un
inventario actualizado optimiza la eficiencia operativa y la capacidad de cumplir con las altas
demandas de los clientes.

Asesoramiento personalizado a clientes.

Buscamos ofrecer asesoramiento personalizado a los clientes, esto aumenta el valor
percibido por los clientes, lo que puede traducirse en fidelidad y buenas recomendaciones.

Organizacion de talleres y cursos.

Organizar talleres y cursos servira para posicionar nuestra marca en el mercado, asi
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mismo, nos permitira fidelizar clientes, ya que no solo compraran nuestros productos, sino
también los talleres y cursos que ofreceremos.

Operaciones de ventas y soporte técnico.

Tanto las ventas y el soporte técnico a ofrecer son fundamentales en el engranaje de
nuestro negocio. Una estrategia de ventas efectiva y un equipo de ventas competente son
fundamentales para atraer clientes. En un mercado altamente competitivo, el brindar un
soporte técnico de alta calidad nos diferenciara de nuestros competidores. Un soporte
técnico eficiente y accesible mejora la experiencia del cliente y sera un factor fundamental
para retener y satisfacer a los clientes.

Alianzas claves.

Proveedores de software y componentes.

No solo es importante elegir proveedores con precios competitivos, sino proveedores
que estén prestos a contribuir en la mejora de la eficiencia operativa del negocio. Trabajar
estrechamente con los proveedores nos llevara a encontrar soluciones y acuerdos que se
adapten a las necesidades de nuestro negocio y de nuestros clientes.

Courier de envio de productos.

Los Courier tienen un papel fundamental dentro del funcionamiento del negocio, ya
que son los encargados de realizar la distribucion fisica de los productos. Es por ello que no
los consideramos solo como un medio para transportar envios, sino como un aliado
estratégico que impacta directamente en la satisfaccion del cliente, la eficiencia operativa y la
reputacion del negocio.

Entidades financieras.

Las entidades financieras ofrecen financiamiento para expandir el negocio y hacer
inversiones. También facilitan la gestion de los flujos de efectivo a traves de cuentas

comerciales, tarjetas de crédito y demas servicios.



Fuentes de ingresos.

Venta de software y herramientas

Ingresos por servicios de capacitacion y talleres.

Ingresos por servicio técnico.

Comisiones por alianzas con centros de capacitacion (evaluar esta opcién)
Estructura de costos.

Costos por adquisicién de inventario.

Costos de organizacion de eventos, marketing y publicidad.

Gastos de soporte técnico.

Gastos operacionales. (alquiler, servicios, personal, impuestos)
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Descripcion del Prototipo de Lanzamiento.

Descripcion del prototipo de baja resolucion del negocio, indicando tipo de
prototipo (discurso de lanzamiento, pagina en redes sociales, landing page, etc.)

Titulo: Prototipo Mantenimiento Preventivo y Actualizaciones.

En la era digital actual, la velocidad y eficiencia en el manejo de archivos pesados es
crucial, especialmente para usuarios que dependen de sus computadoras portatiles para
transferir archivos pesados de manera constante. Nuestro prototipo se enfoca en brindar
actualizacion de componentes a un cliente, originalmente su laptop viene equipada de serie
con un disco duro mecanico, realizaremos el cambio a una unidad de estado sélido (SSD)
NVMe PCI 3.0, ofreciendo asi una mejora significativa en el rendimiento y la velocidad de
almacenamiento.

Objetivo:

El principal objetivo de esta actualizacion es proporcionar al usuario seleccionado una
solucioén eficiente para el manejo de archivos de gran tamafio, mejorando notablemente el
tiempo de respuesta y la velocidad de transferencia de datos en sus laptops. Buscaremos

analizar y recibir el feedback necesario para realizar mejoras en el servicio ofrecido.



Figura 23

Web Site Principal

INNOBYTE

Soporte Integral y Herramientas.

Descubre una experiencia de compra sin complicaciones, donde la
calidad, el rendimiento y el servicio se unen para ofrecerte lo mejor en el
mundo de la informética. Unete a nuestra comunidad de profesionales
satisfechos y déjanos ser tu socio confiable en el éxito tecnolégico.

¢0®

Figura 24
Web Site Pagina 1

INNOB YTE INICIO PRODUCTOS seevicias Q

Ofrecemos asesoramiento personalizado, entrega rapida y atencion al cliente de primera. Tu satisfaccion es
nuestra mision, |Bienvenido a una experiencia de compra unica!

O
& b &b

SOPORTE TE(_'.NICOY MANTENIMIENTO PREVENTIVO CURSOS Y TALLERES
ASESORIAS. Y ACTULIZACIONES.
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Figura 25
Web Site Pagina 2

CURSOS
ONLINE

Bienvenido a nuestra platatorma educativa, donde desbloqueards tu
potencial creativo en el mundo del disefio. Desde los fundamentos del
disefo grafico hasta la magia de la renderizacion 3D, nuestros cursos
estén disefados para todos los niveles, Aprende con expertos de la
industria, perfecciona tus habilidades y lieva tu creatividad al

siguiente nivel, ;Explora, aprende y disefia tu futuro con nosotros!

Figura 26
Web Site Pagina 3

Mantenimiento Preventivo y Actualizaciones.

Asegura el rendimiento optimo de tus sistemas con nuestro
servicio de mantenimiento preventivo y actualizaciones.
Evitamos problemas antes de que sucedan, implementamos

mejoras clave y te mantenemos al dia con las ultimas
actualizaciones, Garantiza la eficiencia y seguridad de tus

operaciones.

947 692 994 ;
@ Diagnostico.

n Innobyte Technology Reparacion

' O' @innobytel Instalacion
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Pégina de Facebook.

https://www.facebook.com/INNOBYTE.TECHNOLOGY ?mibextid=ZbWKwL

Figura 27

Fan Page

POTENCIA TU MUNJO CIgQITAL CON NOSOTIros -
iTU TIENODA, TUS SOLUCIONES xm—-ormé*rxcas't/
A 31"

INNOBYTE | R

Innobyte.

40 Me gust 42 seguidores

INNOBYT . - ) - w4 Anunciarte S€ Administrar S Caiear
ECHNOLOGY NN L

Pagina de Instagram .

https://www.instagram.com/innobyte1?igsh=0G0Q5ZDc20Dk2Z A==

Figura 28 innobyte1

Pdgina de Instagram . . R

NUEVO

INNOBYTE
8

Mensaje



https://www.facebook.com/INNOBYTE.TECHNOLOGY?mibextid=ZbWKwL
https://www.instagram.com/innobyte1?igsh=OGQ5ZDc2ODk2ZA==

Email marketing.

Figura 29

Email Marketing

OMADA CLOUO CONTROLLER
o< 0
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Capitulo IV

Validacion del Modelo de Negocio.

Aplicacion de 1a Metodologia Lean Startup.

La metodologia lean se presenta como un enfoque innovador para desarrollar nuevos
productos y servicios con eficiencia y rapidez, basado en ciclos interactivos de creacion,
medicion y aprendizaje. Este método enfatiza la importancia de construir un producto minimo
viable (MVP) para obtener retroalimentacion temprana de los clientes, permitiendo ajustes
rapidos y precisos basados en datos reales.

Figura 30

Metodologia Lean

~_ PRIMER CONTACTO CON EL CLIENTE YA
£ SEQTOR A WED O ENTIENDS

\ CLIENTE SOLICITA COTIZACION

‘ REVISION Y REALIZACION DE COTIZACION

ENVIO DE COTIZACION AL CLIENTE 1

CONTACTARNOS CON EL CLIENTE PARA CON- ‘
CRETAR LA VENTA |

CLIENTE REALIZA EL PAGO DEL PRODUCTO O
SERVICIO ADQUIRIDO

‘ EMISION DE COMPROBANTE DE PAGO ‘

‘ ENTREGAR O HACER EL ENVIO VIRTUAL DEL COMPROBANTE
SEGUN REQUERIMIENTO DEL CLIENTE

COMENZAR CON LA ENTEGA DEL PRODUCTO O INSTACION |
DE PROGRAMAS |

Crear.
Descripcion del MVP: Tienda de componentes y servicio técnico especializado.
Mantenimiento preventivo hardware y software: Ofrecemos un servicio integral de
mantenimiento preventivo tanto para hardware como para software, disefiado para garantizar

el rendimiento 0ptimo y la durabilidad de tus dispositivos. Nuestro equipo de técnicos
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altamente calificados se encarga de realizar inspecciones periddicas y ajustes necesarios para

prevenir fallos y maximizar la eficiencia de tus sistemas.

Herramientas de diagnostico de hardware: Utilizamos software especializado para
realizar pruebas exhaustivas en los componentes de hardware, como la memoria RAM, el
disco duro, la tarjeta grafica y el procesador. Esto nos permite identificar y solucionar posibles
problemas antes de que se conviertan en fallos mayores.

Software de optimizacion del sistema: Empleamos programas disefiados para
limpiar y optimizar el sistema operativo, eliminando archivos temporales innecesarios,
corrigiendo errores del registro y optimizando la configuracion del sistema para mejorar el
rendimiento general de la computadora.

Antivirus y software de seguridad: Utilizamos programas antivirus y antispyware
actualizados para escanear y eliminar posibles amenazas de malware, virus y spyware que
puedan comprometer la seguridad y el rendimiento del sistema.

Herramientas de limpieza fisica: Ademas del mantenimiento a nivel de software,
también realizamos una limpieza fisica del hardware, incluyendo la eliminacién del polvo y la
suciedad de los componentes internos de la computadora, lo que ayuda a prevenir el
sobrecalentamiento y el deterioro de los componentes.

Actualizaciones de software y controladores: Mantenemos al dia el sistema
operativo y los controladores de dispositivos instalando las ultimas actualizaciones
disponibles, lo que ayuda a mejorar la compatibilidad, la estabilidad y la seguridad del
sistema.

En el servicio de mantenimiento preventivo se utilizan los siguientes productos:
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Alcohol Isopropilico: Un solvente eficaz para la limpieza de componentes
electronicos, ya que elimina residuos y contaminantes sin dejar residuos y se evapora
rapidamente sin dafiar los componentes.

Aire Comprimido Abro: Utilizado para remover polvo y particulas de dificil acceso en
componentes electronicos, manteniendo la limpieza sin contacto fisico.

Pasta Térmica Arctic MX-4 : Una pasta térmica de alta eficiencia que mejora la
conductividad térmica entre el procesador y el disipador de calor, asegurando un enfriamiento
optimo del sistema.

Pano de Microfibra: Un pafio suave y sin pelusa, ideal para limpiar superficies
delicadas sin causar rayones ni dejar residuos, asegurando una limpieza efectiva y segura.

Thermal Pads: Almohadillas térmicas que se utilizan para mejorar la transferencia de
calor entre los componentes electronicos y los disipadores de calor, cruciales para mantener

una temperatura operativa segura.
Figura 31

Imagen de Producto 1

REMOVEDOR OF POLVO

DUSTER

COMPRESSED GAS
oy’ o

—‘

—

IMANTENIMIEN[T®
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Tableta de Dibujo UGEE M708 10 x 6 Pulgadas.

Experimenta la creatividad sin limites con la tableta de dibujo UGEE M708.
Con una amplia area de trabajo y sensibilidad mejorada, esta tableta te ofrece precision
y control excepcionales para una gran variedad de proyectos artisticos.

Figura 32

Imagen de Producto?2

! i

'
[ .° roes

4

MSI GeForce NVIDIA RTX 4060 Ti Ventus 3X Black OC 16GB GDDR6.

Eleva tu experiencia de juego y rendimiento grafico con la potente tarjeta
grafica MSI GeForce NVIDIA RTX 4060 Ti Ventus 3X Black OC. Con 16GB de
memoria GDDRG6 y un disefio de ventilador triple, esta tarjeta ofrece un rendimiento
excepcional y una refrigeracion eficiente para juegos fluidos y renderizacion rapida de

graficos.
Figura 33

Imagen de Producto 3

»

" / GEFORCERTX

ventus3x | A060




Medir.

Indicadores Clave.
Landing page.

Figura 34

Landing Page

This sito was designed with the WIX.com webaite builder. Create your website today. | Start Now

“_—

INNOBYTE

Tienda de computadoras de primer nivel

INNOBYTE
$/.350.00

Indicadores landing page.

Activacion: Personas que visitan el Landing page.

10 personas han visitado nuestro Landing page.

Retenciodn: Personas que dejan sus datos o consultan por algin producto o servicio.
5 personas han dejado sus datos.

Venta: Personas que realizan una compra.

2 clientes han realizado sus primeras compras.

Indicadores Concierge MVP.
Propuesta de valor.

Indicadores:
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Satisfaccion del cliente con los aliviadores de frustraciones.

Satisfaccion del cliente con los generadores de alegrias.

Instrumento sugerido:

Encuesta de satisfaccion usando la escala de Likert.

Para evaluar la efectividad y la aceptacion de nuestro prototipo, realizamos una
encuesta utilizando una escala de Likert a las 2 personas que fueron probadas con el
prototipo. La encuesta incluy6 preguntas destinadas a medir diferentes aspectos del prototipo,
tales como la facilidad de uso, la funcionalidad, la satisfaccion general y la intencion de uso
futuro.

Los resultados demuestran que, en general, el prototipo ha sido bien recibido por los
usuarios y ha cumplido con la mayoria de sus expectativas. Sin embargo, se han identificado

algunas areas de mejora.

Figura 35

Pregunta 1 Encuesta de Satisfaccion.

Calidad del Software y Accesorios:
2 respuestas

@ 1: Muy insatisfecho
@ 2: Insatisfecho

& 3: Neutral

@ 4: Satisfecho

@ 5: Muy satisfecho
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Nota. Los resultados de la primera pregunta en la que se evalud la satisfaccion con la
calidad del software y los accesorios son altamente positivos. Un cliente indico que esta
satisfecho con la calidad de lo ofrecido, mientras que otro cliente expresd que esta muy

satisfecho. Este feedback positivo refuerza la efectividad de nuestro enfoque actual.

Figura 36

Pregunta 2 Encuesta de Satisfaccion.

Eficiencia del Soporte Técnico:
2 respuestas

@ 1: Muy insatisfecho
@ 2: Insatisfecho

@ 3: Neutral

@ 4: Satisfecho

@ 5: Muy satisfecho

Nota. Los resultados de la segunda pregunta de nuestra encuesta de escala de Likert
son altamente positivos. Un cliente indic6 que esté satisfecho con el servicio, mientras que
otro cliente expres6 que esta muy satisfecho.

Figura 37
Pregunta 3 Encuesta de Satisfaccion.

Relevancia de las Capacitaciones Ofrecidas:
2 respuestas

@ 1: Muy insatisfecho
@ 2: Insatisfecho

@ 3: Neutral

@ 4: Satisfecho

@ 5: Muy satisfecho
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Nota. Los resultados de la tercera pregunta de nuestra encuesta de escala de Likert
mostraron una respuesta neutral por parte de ambos encuestados. Esto indica que, aunque las
capacitaciones no fueron percibidas negativamente, tampoco se destacaron como
especialmente relevantes o impactantes para los usuarios es por ello que deben evaluar sin

son tan necesarias en nuestro modelo de negocio.

Figura 38
Pregunta 4 Encuesta de Satisfaccion.

Facilidad de Uso del Software:
2 respuestas

@ 1: Muy complicado
@ 2: Complicado

@ 3: Neutral

@ 4: Facil

@ 5: Muy facil

Nota. Estos resultados sugieren que los usuarios encuentran el software intuitivo y

facil de usar, lo que es crucial para una experiencia positiva y eficiente.

Figura 39

Pregunta 5 Encuesta de Satisfaccion.

Variedad de Accesorios Disponibles:
2 respuestas

@ 1: Muy limitada
@ 2: Limitada

@ 3: Suficiente
@ 4: Amplia

@ 5: Muy amplia
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Nota. Los resultados mostraron opiniones mixtas. Un cliente respondi6 que la
variedad es suficiente, mientras que otro considerd que es limitada. Este feedback indica que,
aunque un cliente encuentra que nuestra oferta de accesorios cubre sus necesidades, el otro
siente que hay margen para ampliar la gama disponible. Tomaremos en cuenta estas opiniones

para explorar oportunidades expansion de nuestra oferta de accesorios.

Decisiones:

Luego de analizar las respuestas tras la encuesta utilizando la escala de Likert
decidimos Priorizar la venta de software, accesorios especializados y el soporte técnico
integral, decidimos descartar algunas caracteristicas, decidimos descartar el servicio de
capacitaciones y formacion a clientes, debido a que no es tan valorada por clientes y ademas

requiere de esfuerzos logisticos y econémicos que no contemplamos.



Indicadores.

Tabla 6

Indicadores.
BLOGQUE CRITERIO INDICADOR Resultado
1. SEGMENTO DE CLIENTE
. . Personas que dejan sus daros o consultan por algin .
Indicadores Landing page. producto/ Personas que han visitado ellanding page. 5/10=05=50%
Tasa de Retencion de Clientes . o
Personas dejaron sus datos v entran a la pagina web /
Indicadores Email marketing. Personas que toman contacto con elnegocio (visitantes de  4/10=04=40%
fan page. recibieron un email. SMS o llamada de invitacion)
2. PROPUESTA DEVALOR
Valor Percibido por el Cliente S?ti_s&cdén ( satisfec}_lo /mmy s_at{sfecho)delclimtecon los 22 = 0.1 = 100%
aliviadores de frustracdiones. / clientes consultados
3. CANALES
Efectividad del Canal de Ventas ventas generadas através del fan page / Ventas totales. 2/2=01=100%
4. RELACION CON LOS CLIENTES
s .. . .. . tuaci favorabl t tventa / total d .
Indice de Satis faccion del Cliente (CSAT) PURTUACIONES 1aVorables en encuesias postventa 1o ® 810=08=80%
encuestados.
5. FLTJO DEINGRES OS
L .. Client tencial ali / Totald .
Hficiencia en la Conversién de Venta ICHTES pOTEnciales que resizaron una compra £ 10 & 210=02=20%
clientes potenciales.
6. RECURSOS CLAVE
Eficiencia en d Uso de Recursos Ingresos d.e clentes pot.encml&s que realizaron una compra / ;—11123.11515: ﬁnancmim v evaliacion dela
Total de clientes potenciales eficiencia operativa
7. ACTIVIDADES CLAVE
L. . Actividades clave realizadas de manera eficiente/ total de Evaluacion de tiempos v recursos
Eficiencia Operativa .. . . o .
actividades dave planificadas. utilizados en actividades criticas.
Inovacion en Procesos Procesos mejorados / Total de procesos. Registro dcca.m].:nos y mejoras enlos
procesos operatives.
8. ATTANZAS CLAVE
.. . ) , i Registro de nuevas asociaciones y
Expansion de Red de Aliados Proveedores / Proveedores propuestos. evaluacién de su impacto.
9. COSTOS

Iversion inicial para el emprendiendo

Control de Gastos Variables

Ingresos Netos / Gastos Netos

Costos variables / Gastos totales

Flujo de caja

Analisis finandiero v seguimiento de
gastos varables.
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Aprender.
Modelo de negocio.

Actividad clave.

¢Han sido las actividades previstas necesarias para entregar la oferta de valor?

Si, las actividades planificadas son esenciales para nuestra propuesta de valor.
Por ejemplo, la capacitacion constante de nuestro equipo técnico y el cumplimiento
estricto de las normativas de seguridad son fundamentales para la calidad de nuestros
productos.

¢Hemos podido realizarlas adecuadamente?

Si, consideramos que hemos llevado a cabo estas actividades de manera
efectiva. Sin embargo, reconocemos la importancia de una revision continua para
identificar &reas de mejora.

Recursos claves.

¢Son todos los recursos previstos necesarias y suficiente para entregar la oferta
de valor?

Si, todos los recursos planificados son esenciales para garantizar un 6ptimo
funcionamiento de nuestra tienda. Cualquier carencia podria afectar negativamente
nuestra capacidad para satisfacer las necesidades de los clientes.

Validacién de actividades.

¢Son todas las alianzas previstas necesarias y suficiente para entregar la oferta
de valor?

Si, las alianzas actuales son cruciales. Sin embargo, podriamos considerar la
posibilidad de aumentar el nimero de proveedores para garantizar continuidad en caso

de indisponibilidad de alguno
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¢Es muy débil nuestro poder de negociacion con los aliados?

No, nuestro poder de negociacion es sélido, Sin embargo, debemos buscar
nuevos proveedores si no cumplen con nuestras expectativas. Reforzar el nimero de
proveedores de insumos es una estrategia para evitar contratiempos.

Costos.

¢ Los costos de nuestros productos nos permiten ofrecer productos a precios
competitivos?

Si, en la regidn nuestros precios son competitivos.

Validacion de los canales.

¢El producto va de acuerdo con el canal o canales propuestos?

Si va de acuerdo con el perfil de nuestros clientes.

¢Existen habitos de compra establecidos?

Si, debido a la pandemia los clientes buscan todo por internet ya que les

facilita realizar compras en linea.

¢El canal fortalece la propuesta de valor?
Si, gracias a las recomendaciones de nuestras clientes ya atendidas podemos
Ilegar a més clientes brindandoles soluciones rapidas sin tener que invertir en mucha

publicidad.

Relacion con el cliente.
¢ Las relaciones establecidas nos permiten captar, retener y aumentar las

ventas?

Si, 2 Clientes han realizado sus primeras compras.
Canales.

Los clientes prefieren realizar sus compras por medio de las redes sociales, es
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por ello que deberiamos centrarnos en realizar las ventas por este canal.

Actividades claves.

Creemos gque podemos implementar en las actividades claves, las constantes
capacitaciones para los colaboradores de esta manera aseguraremos la eficiencia en
nuestros servicios.

Recursos claves.

Consideramos que, si se esta tomando todos los recursos claves para la empresa, por lo
tanto, no se debe hacer ajustes necesarios por el momento.

Alianzas Clave.

Nuestros aliados clave son principalmente nuestros proveedores de software y
componentes. Sin embargo, es necesario ajustar el modelo de negocio ampliando el nimero
de proveedores, para no sufrir ninglin percance o contingencia. Es importante hacer un
analisis al momento de elegir un Courier para que realice los envios de productos. Se debe
analizar los Tiempos de Entrega, la Seguridad del Envio, Seguimiento y Rastreo, y la

Cobertura Geografica.
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Descripcion del Modelo de Negocio Validado.

Hemos realizado ajustes significativos en nuestro modelo de negocio validado
para reflejar con mayor precision las necesidades y preferencias de nuestros clientes
potenciales. En particular, hemos ampliado nuestra segmentacién para incluir a
personas con acceso a computadora que buscan mejorar su rendimiento y experiencia
tecnologica.

Ademas, hemos eliminado la oferta de capacitaciones y las alianzas con
centros de capacitacion de nuestro modelo de negocio. Esta decision se basa en un
analisis detallado de las encuestas realizadas, que revelaron que nuestros clientes
potenciales no muestran un interés significativo en estos servicios adicionales. Las
encuestas demostraron que la mayoria de los clientes estan mas interesados en adquirir
productos y servicios que mejoren directamente su rendimiento y experiencia con la
tecnologia, en lugar de invertir tiempo y recursos en capacitaciones.

Por lo tanto, hemos optado por centrarnos en ofrecer productos y servicios que
satisfagan las necesidades inmediatas y prioritarias de nuestros clientes, como la
actualizacién de hardware y el mantenimiento preventivo. Creemos firmemente que
esta estrategia nos permitira maximizar la satisfaccion del cliente y la rentabilidad del

negocio a largo plazo.



Figura 40
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Capitulo v
Analisis de Rentabilidad.

Estimacion del Tamafio de Mercado, Demanda Proyectada y Proyeccion de Ingresos.
Tamaiio de Muestra.

Con un tamario de muestra de 418, se establece una base robusta para llevar
a cabo analisis estadisticos significativos en el estudio. Este volumen de datos
proporciona una mayor precision en las estimaciones y reduce la probabilidad de
error muestral. Sin embargo, es fundamental garantizar que la muestra sea
representativa de la poblacion de interés y que los datos recopilados sean validos y
confiables. Un tamafio de muestra sustancial como este permite generalizar los
hallazgos obtenidos en la muestra hacia la poblacion mas amplia que se esta
estudiando, lo que aumenta la relevancia y la aplicabilidad de los resultados. Por lo
tanto, al emplear métodos de muestreo adecuados y tecnicas de analisis estadistico
apropiadas, se puede maximizar la utilidad y la validez de las conclusiones extraidas

del estudio.
Figura 41

Pregunta 1 Encuesta de Mercado

¢Ha adquirido componentes de laptops, computadoras o solicitado servicios de reparacion?
418 respuestas

Sl 260 (62.2%)

NO 158 (37.8%)
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Figura 42

Pregunta 2 Encuesta de Mercado

¢Estaria interesado en adquirir componentes de computadoras o servicios técnicos de nuestra

tienda en el futuro?
418 respuestas

S 200 (47.8%)

NO 218 (52.2%)

Figura 43

Pregunta 3 Encuesta de Mercado

En el caso de necesitar componentes de computadoras o servicios técnicos, ;cuanto estaria

dispuesto a invertir?
418 respuestas

No estoy dispuesto a invertir por
el momento

216 (51.7%)

Menos de 300 soles 56 (13.4%)

Entre 300 y 600 soles 122 (29.2%)
Entre 600 y 1500 soles
Mas de 1500 soles.
0 50 100 150 200 250

Proyeccion de la Demanda.

Mercado Potencial Por Habito De Consumo.
Tabla 7

Mercado Potencial

Mercado Potencial Por Habito De Consumo = 30,577

Mercado Potencial Pregunta 1
Por Segmento
62.17%
Variable 49 182

49,182 x 62.17% = 30,577

Total 30,577




Mercado disponible.

Tabla 8

Mercado Disponible
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Mercado Disponible = 14,623

Mercado potencial Por Pregunta 2
habito de consumo
30,577 47 82%
Variable
30,577 x 47,82 % = 14,623
Total 14,623

Mercado efectivo.

Tabla 9

Mercado Efectivo.

Mercado Efectivo = 4266

Variable

Mercado Pregunta 3
disponible
14,623 29.17%

14,623 x 29,17% = 4266

Total

4266




Mercado Objetivo o Meta.

Tabla 10

Mercado Objetivo.

REFERENTE % PARTICIPACION
Gerente competencia 6%
Experto en el sector 7%
PROMEDIO 6.5%

Tabla 11

Mercado Objetivo 2

Mercado objetivo o meta = 277

Mercado efectivo Capacidad de
producciony

financiera

Variable 4266 0,65%

4266 x 0,65 % = 663

Ponderacion de compra.

Tabla 12

Ponderacion de Compra.

¢Con qué frecuencia suele realizar compras relacionadas con componentes de computadoras o
servicios técnicos en general?

418 respuestas

® 0 veces al afio
® 1vezalafo.
2 veces al afio
@ 3 amas veces al afo




Tabla 13

Frecuencia de COI’I’ZDI’CZ
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Frecuencia de compra. Compras % Personas |PONDERACION
1 vez al afio 1 28.64% 59 0.3
2 veces al afio 2 54.85% 113 1.1
3 veces al afio. 3 16.50% 34 0.5
TOTAL 100% 206 1.88

Demanda Final.
Tabla 14

Demanda Final

DEMANDA FINAL = 521

MERCADO PONDERACION
VARIABIE | 9°9ETVO
277 188
277 x1.88 x = 521
Total 521

Demanda por producto.

Tabla 15

Demanda por Producto.

¢ Qué producto o servicio adquiere mas?

106

179 20.43%

34.41%

45.16%

235

Tabletas Graficas de dibujo.

Tarjetas Graficas.

Mantenimien

Té

ntivo.

to y Servicio

cnico Preve
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Tabla 16

Demanda Anual

Productos demanda Anual:

Tabletas Graficas de
0
dibujo. 17.35% 90
Productos demanda Anual: Tarjetas Graficas. 22.16% 115
Mantenimiento y
Servicio Técnico 60.49% 315
Preventivo.

Demanda Proyectada.

Tasa de crecimiento del sector 2.5 % .

Tasa a utilizar 1.25%

La eleccion de utilizar una tasa de crecimiento del 1.25% en lugar del 2.5% del
sector se fundamenta en varios factores relacionados con la situacion particular de la
empresa como nuevo jugador en el mercado. En primer lugar, es importante reconocer
que una empresa nueva puede enfrentar desafios adicionales en términos de establecer su
presencia, ganar la confianza del mercado y captar clientes en comparacion con empresas
establecidas. Estos obstaculos pueden influir en su capacidad para alcanzar el mismo

nivel de crecimiento que el sector en general.
Ademas, la empresa recién establecida puede enfrentar limitaciones
en recursos financieros, humanos y de infraestructura, lo que puede afectar
su capacidad para expandirse y captar una parte significativa del mercado en

el corto plazo.
Es posible que la empresa necesite invertir tiempo y recursos adicionales
en actividades como marketing, desarrollo de productos y establecimiento de

relaciones con los clientes para establecer su posicién en el mercado.



Por lo tanto, al optar por una tasa de crecimiento del 1.25%, se esta

tomando en cuenta un enfoque conservador y realista que refleja las circunstancias

especificas de la empresa como nueva en el mercado. Esta decision permite una

planificacion financiera mas prudente y realista, minimizando el riesgo de

sobreestimar el potencial de crecimiento y asegurando una gestion financiera mas

solida y sostenible a largo plazo.

Figura 44

PBI por Sectores

Cuadro 18

PBI POR SECTORES ECONOMICOS

2023~ 2024* 2025*
2022

Ene.-Oct. Rl Set.23 Rl Dic.23 Rl Set.23 Rl Dic.23 Rl Dic.23
P81 primario 0.9 31 2,5 2,5 2,8 2,8 31
Agropecuanc 4.5 -4,0 -2.0 -3,0 26 35 3.5
Pesca -i1.4 -21.3 -26,4 -17.6 10,5 10,5 144
Minerla metalca 0.0 10,C 228 2.4 2.4 2,0 2,2
Hidro 4,0 1.7 2.2 0,9 36 29 3.8
Manufactura -2.5 -0.3 -4.2 7 3,2 39 4,7
PBI no primario 3,2 -1.6 0.4 -1.3 31 31 3.0
Manufactura v ] -2,8 -35 -8,0 2.9 31 30
39 4,3 4.3 37 39 39 3.0
3.0 93 -3.7 -8,0 3.2 3,2 3.4
33 25 3.0 25 35 3,2 2,7
3.3 -0,4 1.0 -0,2 2.9 3,0 3,0
Producto Bruto Interno 2,7 -0,7 09 -0.5 3.0 30 30
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Proyeccion de ventas en unidades.

Tabla 17

Proyeccion de Ventas.

PROYECCION DE VENTAS
- ___________________________________________
VENTAS UNIDADES TOTALES

PRODUCTOS ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SETIEMBRE|OCTUBRE [NOVIEMBRE |DICIEMBRE [:\{e}}
Tabletas Gréficas de dibujo. 6 6 7 7 7 7 9 8 7 8 7 9 90
Tarjetas Gréficas. 8 8 9 9 9 9 12 10 9 10 9 12 115
Mantenimiento y Servicio |, 2 25 25 25 25 2 28 25 28 25 2 315
Técnico Preventivo.
% Ventas Mensuales % 7% 8% 8% 8% 8% 10% 9% 8% 9% 8% 10% 100%
TOTAL MENSUAL 36 36 42 42 42 42 52 47 42 47 42 52 521

Tabla 18

Ventas Unidades

VENTAS UNIDADES
Tabletas Graficas de
dibujo. 90 91 93 94 95
Tarjetas Graficas. 115 117 118 120 121
Mantenimiento y
Servicio Técnico
Preventivo. 315 319 323 327 331
534 541 547

TOTAL DE VENTAS YAl 527




Proyeccion de ventas.

Tabla 19

Proyeccion de Ventas Soles

PROYECCION DE VENTAS - SOLES
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VENTAS TOTALES SOLES
PRODUCTOS. ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO |SETIEMBRE] OCTUBRE |NOVIEMBRE |DICIEMBRE LR
Tabletas Graficas de dibujo. | S/ 4105 | S/4105 | S/4692 | SI4692 | SI4692 | S/4692 | S/5865 | S/5278 | S/ 4692 /5278 S/ 4692 S/ 5865 S/ 58,645
Tarjetas Graficas. S/8071 | /8071 | /9224 | S/9204 | S/9224 | /9224 | S/11530 | S/10377 | /9224 S/ 10377 S/ 9,224 S/11530 | $/115,299
Mantenimiento y Servicio | o/, 505 | 510205 | s/2520 | si2520 | si2520 | s250 | s/31s0 | si2sss | /2520 S/ 2,835 S/ 2520 S/ 3,150 S/31,505
Técnico Preventivo.
9% Ventas Mensuales 7% % 8% 8% 8% 8% 10% 9% 8% 9% 8% 10% 100%
TOTAL MENSUAL /14,381 S/14,381 /16,436 /16,436 S/ 16,436 S/16,436 S/ 20,545

Tabla 20

Ventas Totales Soles

VENTAS SOLES

S/ 18,490

TOTAL DE VENTAS

S/ 205,449

S/ 208,017

S/ 210,617

S/ 213,250

Tabletas Graficas de | ¢ caes | /59378 | S/60121 | S/60872 | S/ 61633
dibujo.

Tarjetas Gréficas. S/ 115,299 | S/ 116,740 | S/ 118,199 | S/ 119677 | S/ 121,173

Mantenimiento y

Servicio Técnico S/31505 | S/31,898 | /32297 | S/32701 | S/33110
Preventivo.

S/ 215915

S/ 16,436

S/ 18,490

S/ 16,436

S/ 20,545

S/ 205,449
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Determinacion de las Necesidades de Inversion y Financiamiento.
Para llevar a cabo nuestro proyecto es primordial identificar las necesidades de
inversion, de esta manera, se determinaron los recursos, materiales, equipos,
documentacion para lograr ponerlo en marcha.
Financiamiento.
Para la implementacion del proyecto se requerird un financiamiento de 43,271.23

soles, la inversion serd aportada por los socios.

La decision de financiar el proyecto Unicamente con aportes de los socios en lugar
de recurrir a préstamos bancarios se basa en varios factores estratégicos y

consideraciones financieras. En primer lugar, al evitar la adquisicion de deuda
bancaria, se elimina el riesgo asociado de tener que cumplir con pagos de intereses y
amortizacion de préstamos, lo que puede afectar la rentabilidad del proyecto y la

estabilidad financiera a largo plazo.

Ademas, al financiar el proyecto con los aportes de los socios, se mantiene un mayor
control y propiedad sobre la empresa, evitando la dilucion de la participacién accionaria y la
dependencia de terceros financieros. Esto permite una mayor

flexibilidad y autonomia en la toma de decisiones empresariales y una alineacién mas

estrecha de los intereses de los socios con los objetivos a largo plazo del proyecto.

Asimismo, al utilizar fondos propios para financiar el proyecto, se reduce la
exposicion al riesgo financiero y se mejora la capacidad de la empresa para resistir
periodos de volatilidad econdémica o dificultades financieras. Esto proporciona una base
maés sélida y estable para el crecimiento y la expansion futura del negocio, sin

comprometer la salud financiera ni la viabilidad a largo plazo.



Tabla 21

Plan de Inversion

PLAN DE INVERSION
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L1 INVERSIONFIJA/TANGIBLE S/ 1399500
|
EQUIPOS/HERRAMIENTAS S/ 8,795.00
Valor unitario |Cantidad Valor total
Laptop Hp Intel Core 15 8gb 512gb Ssd 11va Gen 14" S/ 1,200.00 2 S/ 2,400.00
Impresora S/ 700.00 1 S/ 700.00
Discos duros externos 2Th S/ 250.00 2 S/ 500.00
Kits de destornilladores. S/ 80.00 1 S/ 80.00
Pinzas antiestaticas S/ 50.00 2 S/ 100.00
Multimetro S/ 80.00 1 S/ 80.00
Fuentes de alimentacion reguladas S/ 350.00 2 S/ 700.00
Pistolas de aire comprimido S/ 150.00 2 S/ 300.00
Cajas de herramientas S/ 350.00 1 S/ 350.00
USB S/ 39.00 4 S/ 156.00
TermOmetro Infrarrojo S/ 69.00 1 S/ 69.00
Kit de limpieza S/ 150.00 2 S/ 300.00
Pulseras antiestaticas. S/ 20.00 3 S/ 60.00
maquina de reballing bga WDS-430 para placa base S/ 3,000.00 1 S/ 3,000.00
MUEBLES S/ 5,200.00
Valor unitario |Cantidad Valor total
Mesas S/ 600.00 2 S/ 1,200.00
Sillas S/ 100.00 2 S/ 200.00
Muebles S/ 800.00 2 S/ 1,600.00
Mesas de embalaje S/ 800.00 1 S/ 800.00
Estantes S/ 700.00 2 S/ 1,400.00




Tabla 22

Plan de Inversion 2
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2. INVERSION INTANGIBLE / PRE-OPERATIVA S/ 12,695.20
Valor unitario |Cantidad Valor total

Estudio de mercado S/ 1,500.00 1 S/ 1,500.00
Software de rastreo y gestion de inventario S/ 2,000.00 1 S/ 2,000.00
Constitucion de la empresa S/ 1,180.30 1 S/ 1,180.30
Licencia de funcionamiento y defensa civil S/ 500.00 1 S/ 500.00
Disefio de logo S/ 250.00 1 S/ 250.00
Registro de marca en Indecopi S/ 535.00 1 S/ 535.00
Creacion de pagina web S/ 800.00 1 S/ 800.00
Libros contables: legalizacion S/ 150.00 1 S/ 150.00
Comprobantes de pago: Boletas y facturas S/ 180.00 1 S/ 180.00
Gastos en Publicidad S/ 600.00 1 S/ 600.00
Movilidad y otros S/ 100.00 1 S/ 100.00
Acondicionamiento del local

Implementacion

Cableado e iluminacion S/ 1,000.00 1 S/ 1,000.00
Remodelacion local, distribucion de ambientes S/ 1,500.00 1 S/ 1,500.00
Pintura paredes S/ 930.00 1 S/ 930.00
Alarma contra incendios S/ 300.00 1 S/ 300.00
Extintor CO2 S/ 230.00 1 S/ 230.00
Luces de emergencia S/ 139.90 1 S/ 139.90
Letrero luminoso S/ 400.00 2 S/ 800.00
3. CAPITAL DE TRABAJO S/ 16,581.16
Garantia del alquiler y pago adelantado (1X1) S/ 1,800.00 2 S/ 3,600.00
INSUMOS / SUMINISTROS S/ 7,815.17 1 S/ 7,815.17
Costos Fijos (Gasto Administracion / Gasto de Ventas) | S/ 5,165.98 1 S/ 5,165.98

INVERSION TOTAL

S/ 43,271.36



Estimacion de Costos, Clasificacion de Costos en Fijos y Variables.

Costos fijos.

Tabla 23
Planilla de Personal
PLANILLA DE PERSONAL
9.0% 50%
p COSTO COSTO
PUESTO / CARGO SUELDO BRUTO|ESSALUD| CTS NMACACIONESGRATIFICACION TOTAL TOTAL
Vendedor encargado de tienda | S/ 1,025 | S/ 92 |S/ 513 S/ 513 | S/ 1,025 | S/ 15,457 S/ 1,288
Técnico especialista S/ 1,200 | S/ 108 | S/ 600 | S/ 600 | S/ 1,200 | S/ 18,096 S/ 1,508
REGIMENES LABORALEY R. PEQUENA EMPRESA TOTAL ANUAL
Tabla 24
Gastos Operativos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOS ADMINISTRATIVOS| S/ 4,665.98 | S/ 4,705.48 | S/ 4,715.46 | S/ 4,725.93 | S/ 4,736.93

Alquiler del local S/ 1500.00 | S/ 1500.00 S/ 1500.00|S/ 1500.00|S/ 1,500.00

Planilla S/ 2,79.08 | S/ 2,796.08 | S/ 2796.08 | S/ 2,796.08 | S/ 2,796.08

Luz S/ 100.00|S/ 10500 |S/  110.25|S/ 11576 |S/ 12155

Agua S/ 40.00 | S/ 42.00 | S/ 4410 | S/ 46.31 | S/ 48.62

Teléfono mévil s/ 29.90 | S/ 29.90 | S/ 29.90 | S/ 29.90 | S/ 29.90

Internet S/ 50.00 | S/ 80.00 | S/ 80.00 | S/ 80.00 | S/ 80.00

Contador S/ 100.00 | S/ 100.00 | S/ 100.00 | S/ 100.00 | S/ 100.00

Utiles de oficina s/ 50.00 | S/ 52.50 | S/ 55.13 | S/ 57.88 | S/ 60.78

GASTOS DE VENTAS S/ 400.00 | S/ 42750 S/ 459.19|S/ 495.87 | S/  538.50

Marketing S/ 10000 |S/  120.00 S/ 14400 |S/ 17280 |S/  207.36

Comisiones. S/ 100.00|S/ 10250 |S/ 10506 |S/  107.69|S/  110.38

Packing S/ 10000|S/  10250|S/  105.06 | S/ 10769 |S/  110.38

Costo de envios S/ 100.00|S/ 10250 |S/  105.06 | S/ 10769 |S/  110.38

GASTO TOTAL MENSUAL S/ 5,065.98 S/ 5,132.98 S/ 5,174.65 S/ 5,221.80 S/ 5,275.43
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Tabla 25

Gastos de Administracion Anual

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOSAADI[\I"JQETRAC'ON S/ 550992 |S 56466|S 56586 |S/ 56711 | S/ 56,843

Tabla 26

Gastos de Ventas Anuales

GASTOS DEVENTAS ANUAL S/ 4,800 | S/ 5130 | S/ 5,510 | S/ 5,950 | S/ 6,462

Tabla 27

Proveccion de Costos de Ventas Anual

PROYECCION DE COSTO DE VENTAS

Productos ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTOFETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE SR
Tab'eta;iti ;chas 9 | s1266 | S/1266 | S/1447 | /1447 | /1447 | /1447 | S/1809 | /1628 | /1447 S/ 1,628 S/ 1,447 S/ 1,809 S/ 18,001
Costos ‘g;?;:ss Taneas | o sous | /5245 | s/5904 | /5904 | /5994 | s/5904 | §/7493 | /6743 | S/5994 S/ 6743 S/ 5994 S/7.493 S/ 74927
Mantenimiento y Servicio | o, coy | o590 | 57674 S/ 674 S/ 674 S/ 674 s/843 | /758 S/ 674 S/ 758 S/ 674 S/ 843 S/ 8427

Técnico Preventivo.

Costos TOTALES S/7,101 S/7,101 S/8,116  S/8,116 S/8,116  S/8,116 S/10,144 S/9,130 S/8,116 $/9,130 S/ 8,116 S/10,144 S/ 101,445
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Tabla 28

Proyeccion de Costos de Ventas

PROYECCION COSTO DE VENTAS 5 ANOS
CRECIMIENTO ANUAL 1.25%

TOTAL COSTO DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S/101,445 | S/101,445 | S/ 101,445 | S/ 101,445 | S/ 101,445

Tabla 29

Costos Variables por Producto

Unidad de Costo
Descripcion . Cantidad | Precio Unitario S/ | Monto S/ | Variable | Productos a realizar
Medida L
Unitario
1 unidad alcohol isopropilico de 1000ml Mililitro 0.25 S/ 20.0 S/ 5.0
1 unidad aire comprimido abro 1000ml Mililitro 0.25 S/ 25.0 S/ 6.3 M ante himiento
1 unidad pasta térmica artic mx- 4 10 gr. Gramo 0.20 S/ 15.0 S/ 3.0 Preventivo hardware
1 unidad pafio microfibra verde 40x40 cm Unidad 0.25 S/10.0 S/ 25 y Software.
termal pads Unidad 0.50 S/ 20.0 S/ 10.0
S/ 26.75
Tableta de dibujo UGEE M708 10 x Unidad
6 pulgadas 1 S/ 200.00 S/ 200.00 . .
- Tarjeta Grafica.
Bolsa de venta Unidad 1 S/ 0.20 S/ 0.20
S/200.20
MSI Tarjeta grafica Gaming RTX Unidad 1
3050 Ventus 2X 6G OC S/ 649.00 S/ 649.00 . . i
- Licencia de Windows
Bolsa de venta Unidad 1.000 S/ 0.20 S/ 0.20
S/ 649.20
TOTAL COSTOS VARIABLES PROMEDIO S/ 876.15
TOTAL COSTOS VARIABLES PROMEDIO S/292.05
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Determinacion del Punto de Equilibrio.

El punto de equilibrio es un concepto financiero que determina la cantidad de
productos o servicios que una empresa necesita vender para cubrir sus costos totales, sin
generar ni pérdidas ni ganancias. En este caso, se ha identificado que el punto de equilibrio es
de 26 productos. Esto significa que la empresa debe vender al menos 26 unidades de su
producto para cubrir todos los costos asociados con la produccién y venta de esos productos,
incluyendo costos fijos (como alquiler, salarios y otros gastos generales) y costos variables

(como materias primas y costos de produccion).

Al alcanzar la venta de 26 productos, la empresa no estara generando ni ganancias ni
pérdidas; simplemente estara cubriendo los costos. Cualquier venta adicional por encima de
este umbral representara una ganancia para la empresa. Este analisis es crucial para entender
la viabilidad financiera del negocio y para planificar estrategias de precios, produccion y

ventas.

Tabla 30

Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQULIBRIO - GENERAL

COSTOS FIJOS MENSUALES S/ 5,165.98
PRECIO DE VENTA (SIN IGV) S/  493.79

(PROMEDIO PONDERADO) ME\ll\IeSnJ:sLES
COSTOVARIBLEUNITARIO | S/  292.05

(PROMEDIO PONDERADO)

PUNTO DE EQUILIBRIO COSTO FIIO

(Precio - Cvu)




Flujo de Caja Proyectado y Estado de Resultados.

Tabla 31

Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

INGRESOS S/ 205,449

208,017

S/

210,617

S/

213,250

232,497

VENTAS S/ 205,449
RECUPERACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

S/

208,017

S/

S/

210,617

S/

213,250

S/
S/

215,915
16,581

EGRESOS S/ 43,271 S/ 163,437
INVERSIONES S/ 43,271

COSTO DE VENTAS S/ 101,445
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/ 56,592
GASTOS DE VENTAS S/ 5,400
IMPUESTO A LA RENTA S/ 12,394

S/
S/
S/
S/

170,421

101,445
57,066
11,910
11,091

S/
S/
S/
S/

171,846

101,445
57,186
13,216
11,437

S/
S/
S/
S/

173,512

101,445
57,311
14,756
11,723

S/
S/
S/
S/

175,464

101,445
57,443
16,576
16,825

SALDO DE CAJA -S/ 43,271 S/



Tabla 32

Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES (ERI)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS S/ 205449 S/ 208017 S/ 210617 S/ 213250 S/ 215915
COSTO DE VENTAS S/ 101445 S/ 101445 S/ 101445 S/ 101445 S/ 101,445
UTILIDAD BRUTA S/ 104,004 106,572 S/ 109,172 S/111,805 S/ 114,470
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/ 55992 S/ 56466 S/ 56586 S/ 56711 S/ 56,843
GASTOS DE VENTAS S/ 5400 S/ 5745 S/ 6141 S/ 6597 S/ 7.124
DEPRECIACION Y AMORTIZACION S/ 2994 S/ 2994 S/ 2994 S/ 2994 S/ 803

UTILIDAD OPERATIVA S/ 43,452 S/ S/

GASTOS FINANCIEROS S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/ S/

IMPUESTO A LA RENTA S/11,687.29 S/ 12203.28 S/ 12,818.32 S/13/423.40 S/ 14,661.47
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS S/ 27,931 S/ 29,164 S/ 30,634 S/ 32,080 S/ 35,038
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Evaluacion Economica y Financiera : Calculo del Van y TIR.

Figura 45

Tasa Anual deposito a Plazo

Tabla 33

Costo de Oportunidad

COSTO DE OPORTUNIDAD DEL CAPITAL (COK)

METODOLOGIA DE TASAS PASIVAS

TEA PASIVA MAS ALTA

8.40%

CMAC Sullana Depodsitos a Plazo

PRIMA DE RIES GO

13.00%

Opinion de experto en el sector

COK

Tabla 34
COK

VALOR ACTUAL NETO (VAN) S/ 42,533

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 60.64%

21.40%

21.40%
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De acuerdo con la tabla, nuestro proyecto presenta un Valor Neto Actual
(VAN) de S/ 42,533 cuyo resultado nos muestra que es un proyecto viable.

Respecto a la Tasa Interna de Retorno, esta nos permite conocer si es
rentable la inversion. Tenemos una tasa del 60.64 %, lo cual indica que si es una

opciodn viable para invertir.



Conclusiones y Recomendaciones.

Conclusiones.

. Nuestro mercado objetivo, el grupo especifico de consumidores a los
que dirigimos nuestro servicio es de 277 personas.

. Las ventas anuales se proyectan con un crecimiento del 1.25 % para
el proyecto, considerando que somos un competidor nuevo en el mercado, el
crecimiento en el sector es de un 2.5%.

o Segun el flujo de caja, a partir del afio 01 se empezara a percibir un saldo
de caja positivo, con un monto de 29,618 soles.

. Segtn nuestro costo de oportunidad del capital, la ganancia minima que
se espera para que el proyecto sea viable es del 21.40%.

o Nuestra tasa interna de retorno TIR es 60.64% lo cual representa el
porcentaje de rentabilidad anual que nos dar4 la inversion en el proyecto. Podemos inferir
que es mas rentable invertir el dinero en el proyecto propuesto que invertirlo en un deposito

a plazo en el banco.
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Recomendaciones.

o Realizar una investigacion de mercado mas exhaustiva para comprender
mejor las necesidades y preferencias de este grupo especifico de consumidores, lo que
puede ayudar a ajustar y personalizar alin mas nuestro servicio para satisfacer sus
demandas de manera mas efectiva.

o Explorar estrategias de marketing mas agresivas y creativas para captar una
mayor cuota de mercado y acelerar el crecimiento de las ventas. Esto podria incluir
campafias publicitarias dirigidas, promociones especiales u otras iniciativas para aumentar
la conciencia y la demanda de nuestro servicio.

o Implementar medidas de gestion financiera prudentes para optimizar el flujo
de efectivo y mantener una posicion financiera sélida a lo largo del tiempo. Esto puede
incluir la negociacion de plazos de pago con proveedores, la gestidn eficiente de inventario
y la diversificacién de fuentes de ingresos.

o Realizar un analisis detallado de los costos y los ingresos para identificar areas
de mejoray eficiencia que puedan ayudar a aumentar la rentabilidad del proyecto. Esto podria
implicar la reduccién de costos operativos, la optimizacion de precios o la basqueda de
nuevas oportunidades de ingresos.

. Continuar monitoreando de cerca el rendimiento financiero del proyecto y
realizar ajustes segln sea necesario para mantener o mejorar la rentabilidad a lo largo del
tiempo. Esto puede incluir la revisidn periodica de estrategias comerciales, la evaluacion de la

competencia y la adaptacion a cambios en el mercado.
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Anexos.

ANEXO 1: Problemas Propuestos.

Tabla 35

Problemas Propuestos

Software v Acceso
o Hardware en Iniciativas de T 2ita de trasporte restringido a
Criterio Peso inos de tai sostenihle an tecnologfa
BQPJP feacae Piura. educativa en
cOmputo. :
Piura.
Interés.  20% 3 A 4 1
Factibilidad. 30% ] 2 2 3
Viabilidad ; 4 5 5 3
Técnica 15%
Viabilidad 4 2 5 5
Economica 20%
Impacto 15% 2 5 5 5
100% 3.6 3 3 1.4
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ANEXO 2: Instrumento de recoleccion de datos.
ENTREVISTA 1
Nombre: Torres NUfiez Aracelly

Edad: 35 afos.

1. ;Puedes describir tu trabajo y actividades relacionadas con la
renderizacion 3D y disefio grafico?
Creamos visualizaciones 3D de proyectos arquitecténicos y sitios web, ademas de
gestionar todo el proceso creativo y técnico, también damos mantenimiento a paginas
webs.
2. (Con qué frecuencia necesitas adquirir software y accesorios para
desarrollar tus actividades? ;por qué?
Adquiero software y accesorios con regularidad, ya que la tecnologia y el software
evolucionan constantemente. Necesitamos estar al dia para ofrecer servicios de
calidad. Tenemos un flujo de trabajo establecido y siempre buscamos equipos que
nos permitan no poder retrasar las entregas de nuestros proyectos.
3. ;Dodnde sueles buscar y comprar estos productos en Piura? ;Puedes

mencionar tiendas o lugares especificos?

En Piura, suelo buscar y comprar estos productos en tiendas de informatica locales
y a través de distribuidores en linea. Aunque también cuando es algun equipo
dificil o muy caro de encontrar en Piura o lima, lo importamos de Amazon o a
través de tienda Mia. Cuando realizo compras en Piura lo hago casi siempre en

M&M — SYSTEM o en Todo computo.



4. (Qué dificultades o limitaciones enfrentas al buscar software y accesorios
relacionados con la renderizacion 3D y disefio grafico?
En Piura, suelo buscar y comprar estos productos en tiendas de informatica locales
y a través de distribuidores en linea. Aunque también cuando es algun equipo
dificil o muy caro de encontrar en Piura o lima, lo importamos de Amazon o a
través de tienda Mia. Cuando realizo compras en Piura lo hago casi siempre en
M&M — SYSTEM o en Todo computo.
5. (Cuando fue la tltima vez que tuviste algin inconveniente con algun producto
necesario para realizar tu trabajo? ;qué sucedi6é? ;Como lo resolviste?
En el mes de Julio tuvimos un problema con la licencia de un software muy
utilizado. Contacté al soporte del proveedor y resolvieron el problema en unos dias,
pero afect6 nuestra productividad durante ese tiempo.
6. (Cuales son los productos o servicios especificos que mas te cuesta
encontrar? ;Por qué?
Lo que mas me cuesta encontrar son licencias de software especificas y accesorios
de alta gama. Esto se debe a que no siempre estan disponibles localmente, y

dependemos de proveedores externos.

7. (Qué desearias para poder mejorar el servicio que ofreces?
Me gustaria contar con un centro de capacitaciones o formacion en disefio 3D en

Piura.
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ENTREVISTA 2

Nombre: VValdera Garcia Isabel.

Edad: 27 afos.

1. (Puedes describir tu trabajo y actividades relacionadas con la
renderizacion 3D y disefo grafico?
Mi trabajo como disefiador 3D y editor de cortometrajes implica la creacion de
contenido 3D y la edicién de material audiovisual. Esto requiere software de disefio
3D, herramientas de edicion de video y equipos de alto rendimiento.
2. (Con qué frecuencia necesitas adquirir software y accesorios para
desarrollar tus actividades? ;por qué?
Necesito adquirir software y accesorios con regularidad, ya que mi trabajo se basa
en la ultima tecnologia y software actualizado.
3. (Donde sueles buscar y comprar estos productos en Piura? ;Puedes
mencionar tiendas o lugares especificos?
Suelo comprar productos en tiendas de informatica en Piura, asi como en linea a
través de sitios web de proveedores confiables. Cuando compro productos en Piura

mis tiendas confiables son todo cdmputo y TecnyCity.

4. ;Qué dificultades o limitaciones enfrentas al buscar software y accesorios
relacionados con la renderizacion 3D y disefio grafico?
La principal dificultad es que los productos especializados suelen ser costosos y a
veces no estan disponibles localmente, lo que significa que debemos importarlos.
5. (Cuando fue la ultima vez que tuviste algin inconveniente con algin
producto necesario para realizar tu trabajo? ;qué sucedi6? ;Coémo lo

resolviste?
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Hace 2 meses, tuve un problema con una tarjeta grafica que fallé cuando estaba
renderizando un video, tuve que usar el procesador para editar, pero demoro mas del
doble de tiempo que llevaria hacerlo con mi tarjeta grafica. Lo resolvi adquiriendo
una tarjeta de reemplazo en una tienda local.
6. (Cudles son los productos o servicios especificos que més te cuesta

encontrar? ;Por qué?
Los productos mas dificiles de encontrar son las tarjetas graficas de gama alta y los
procesadores especificos para tareas pesadas, debido a su alto costo y escasez,
aunque esto con la bajada de la mineria de criptomonedas ha disminuido.
7. ¢Qué desearias para poder mejorar el servicio que ofreces?
Me gustaria contar con méas opciones de financiamiento y facilidades para adquirir

equipos de alta gama, asi como acceder a una capacitacion especializada en Piura.

ENTREVISTA 3.
Nombre: Heiner Zapata Rumiche.

Edad: 25 afios.
1. (Puedes describir tu trabajo y actividades relacionadas
con la renderizacion 3D y disefio grafico?
Mi trabajo como disefiador grafico en la empresa de marketing donde trabajo
implica la creacion de contenido visual para camparias publicitarias. Utilizo
software de disefio grafico y hardware especializado.
2. (Con qué frecuencia necesitas adquirir software y accesorios
para desarrollar tus actividades? ;por qué?
Adquiero software y accesorios con regularidad, ya que la eficiencia en mi trabajo

depende de que tan buen equipo de trabajo tenga.
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3. (Doénde sueles buscar y comprar estos productos en Piura?
(Puedes mencionar tiendas o lugares especificos?
Compro principalmente en la tienda Technology Service que esta en Piura y
cuando es un producto de dificil acceso, lo compro en linea a través de paginas
que estan en lima.
4. ;Qué dificultades o limitaciones enfrentas al buscar software y
accesorios relacionados con la renderizacion 3D y disefio grafico?
La limitacion mas comun es la disponibilidad limitada de software especificoy la

falta de variedad en los productos disponibles localmente.

5. (Cuéndo fue la ultima vez que tuviste algin inconveniente con
algiin producto necesario para realizar tu trabajo? ;qué sucedid?
(Como lo resolviste?
Recientemente, tuve un problema con un monitor que presentaba fallos de color.
Lo resolvi llevandolo a un servicio de reparacion local.
6. (Cuales son los productos o servicios especificos que mas te
cuesta encontrar? ;Por qué?
Me resulta dificil encontrar licencias de software de disefio grafico menos conocidas
y accesorios especializados en la region, muchas veces las compro keys en webs o
en tiendas de lima, aunque el problema es el soporte que te pueden ofrecer si tienes
algun fallo con las licencias.
7. (Qué desearias para poder mejorar el servicio que ofreces?
Me gustaria tener acceso a talleres y eventos de capacitacion en disefio graficoy la

posibilidad de probar nuevas tecnologias antes de comprarlas.
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ENTREVISTA 4.
Nombre: David Amaya Chunga.
Edad: 35 afios.
1. ;Puedes describir tu trabajo y actividades relacionadas
con la renderizaciéon 3D y disefo grafico?
Mi trabajo como disefiador 3D en un estudio de arquitectos se centra en la creacion
de representaciones visuales de proyectos arquitectonicos utilizando software de
modelado 3D y renderizacion.
2. (Con qué frecuencia necesitas adquirir software y accesorios
para desarrollar tus actividades? ;por qué?
Adquiero software y accesorios de manera ocasional, generalmente cuando hay
actualizaciones importantes o necesidades especificas en proyectos.
3. (Doénde sueles buscar y comprar estos productos en Piura?
(Puedes mencionar tiendas o lugares especificos?
Busco estos productos en tiendas locales de informética en Piura y, en ocasiones,
en linea a través de proveedores confiables de Lima.
4. ;Qué dificultades o limitaciones enfrentas al buscar software y
accesorios relacionados con la renderizacion 3D y disefio grafico?
La principal dificultad es la falta de variedad de productos y la escasa

disponibilidad de software de disefio 3D en la region.

5. ¢Cuando fue la Gltima vez que tuviste algun inconveniente con
algun producto necesario para realizar tu trabajo? ;qué sucedid?
(Como lo resolviste?

Hace poco, tuve problemas con la velocidad de renderizacion debido a la capacidad
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limitada de mi equipo. Para solucionarlo, actualicé mi tarjeta grafica y cambié el
procesador pues si no lo actualizaba estaria haciendo cuello de botella con mi
nueva grafica, también actualice mi fuente de poder, tenia una de 600w y compre
una de 750w.

6. (Cuales son los productos o servicios especificos que mas te

cuesta encontrar? ;Por qué?

Lo que méas me cuesta encontrar son licencias de software de disefio 3D especifico y
algunos componentes de alta gama, por ejemplos los fans o disipadores de la marca
noptua, que son muy silenciosos y de excelente calidad.

7. ¢Qué desearias para poder mejorar el servicio que ofreces?
Me gustaria tener un centro de capacitaciones o cursos de disefio 3D en Piura para
pequefios emprendedores que quieren mejorar la imagen de las redes sociales de sus

negocios.
ENTREVISTAS.
Nombre: Yadira Bacigalupo Montero.

Edad: 23 afios.

1. ;Puedes describir tu trabajo y actividades relacionadas

con la renderizacion 3D y disefo grafico?
Mi trabajo asistente de marketing requiere que pueda mejorar mi publicidad con
disefios 3D que causen impacto a clientes y prospectos de distintos negocios y
empresas.

2. (Con qué frecuencia necesitas adquirir software y accesorios

para desarrollar tus actividades? ;por qué?

Por lo general cada 2 0 3 meses para implementar nuevas técnicas en la publicidad
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3. (Doénde sueles buscar y comprar estos productos en Piura?

(Puedes mencionar tiendas o lugares especificos?
La mayoria de las veces busco lo que necesito en internet ya que no hay muchas
tiendas de informatica en Piura y hago mis pedidos en linea.

4. (Qué dificultades o limitaciones enfrentas al buscar software y

accesorios relacionados con la renderizacion 3D y disefio grafico?
A veces los inconvenientes en la compatibilidad de mi equipo con los programas que
adquiero.

5. ¢Cuando fue la ultima vez que tuviste algun inconveniente con

algun producto necesario para realizar tu trabajo? ;qué sucedio?

(Como lo resolviste?

Hace unos meses al adquirir un programa de disefio 3D que adquiri en internet.
6. (Cuales son los productos o servicios especificos que mas te
cuesta encontrar? ;Por qué?
El software ya sea Photoshop, Inkscape y InDesign.
7. ¢Qué desearias para poder mejorar el servicio que ofreces?

Mejor accesibilidad a programas de disefio 3d digitales.

ENTREVISTA 6.
Nombre: Carolina Roman Montero.
Edad: 20 afos.
1. ;Puedes describir tu trabajo y actividades relacionadas

con la renderizaciéon 3D y disefo grafico?



100

Creo que sobre la renderizacion 3D a un no lo llevamos, pero sobre el disefio grafico
podria describir que en mi trabajo conllevo lo son, Animacién digital, Fotografia,
Tipografias, laboratorios de integracion entre muchas mas labores

2. (Con qué frecuencia necesitas adquirir software y accesorios

para desarrollar tus actividades? ;por qué?
Muy pocas veces. El software se renueva cada afio, y compramos componentes

cuando hay fallos o cuando queremos hacer una actualizacion.

3. (Donde sueles buscar y comprar estos productos en Piura?
(Puedes mencionar tiendas o lugares especificos?
No consigo lugares en Piura, cuando voy alla se me hace muy dificil encontrarlos,
es por eso por lo que prefiero pedir productos de lima, aunque muchas veces los
tiempos de espera son muy largos.
4. (Qué dificultades o limitaciones enfrentas al buscar software
y accesorios relacionados con la renderizacion 3D y disefio
grafico?
Bueno en ese caso seria las aplicaciones que algunas hay que comprar para las
practicas como Photoshop, ilustrador entre otros paquetes.
5. ¢Cuando fue la ultima vez que tuviste algiin inconveniente con
algun producto necesario para realizar tu trabajo? ;qué sucedio?
(Como lo resolviste?
Hace 6 meses fue con las aplicaciones de ilustrador. No me daban la opcion de
gratis por la compra si no que se vencia en muy pocos dias. La verdad no lo
resolvi solo compré otro paquete.

6. (Cuales son los productos o servicios especificos que mas te cuesta
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encontrar? ;jPor qué?
Sobre todo, los productos de gama alta, como procesadores y tarjetas graficas.

7. ¢Qué desearias para poder mejorar el servicio que ofreces?

Para mejorar la calidad de lo que ofrezco gustaria comprar una nueva computadora

con minimo 64 GB de RAM y una nueva camara fotografica.
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Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos.

Figura 46

Pregunta 1 Encuesta

¢Ha adquirido componentes de laptops, computadoras o solicitado servicios de reparacion?

418 respuestas

260 (62.2%)

NO 158 (37.8%)

0 100 200 300

Figura 47

Pregunta 2 Encuesta

¢Estaria interesado en adquirir componentes de computadoras o servicios técnicos de nuestra

tienda en el futuro?
418 respuestas

Sl 200 (47.8%)

NO 218 (52.2%)

o
(4]
[=}

100 150 200 250
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Figura 48

Pregunta 3 Encuesta

En el caso de necesitar componentes de computadoras o servicios técnicos, ;jcuanto estaria

dispuesto a invertir?
418 respuestas

No estoy dispuesto a invertir por
el momento.

Menos de 300 soles.

Entre 300 y 600 soles. 122 (29.2%)

Entre 600 y 1500 soles.

Mas de 1500 soles. 9 (2.2%)

0 50 100 150 200 250

Figura 49

Pregunta 4 Encuesta

¢Con qué frecuencia suele realizar compras relacionadas con componentes de computadoras o

servicios técnicos en general?
418 respuestas

@ 0 veces al ano.
@® 1 vez al afio.
® 2 veces al afio.

A @ 3 a mas veces al afo.
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Figura 50

Pregunta 5 Encuesta

¢Qué producto o servicio adquiere mas?

206 respuestas.

= Tabletas Gréficas de dibujo.
m Tarjetas Gréficas.

® Mantenimiento y Servicio Técnico Preventivo.






