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sacando presupuesto

StartUp Perú financiará más de 350 emprendimientos al cierre de 2018

El Produce informó que
mediante el concurso inte-
gral de fondos no reembolsa-
bles ‘StartUp Perú’ se espera
acumular hasta el cierre del
2018 más de 350 startups
beneficiadas con financia-

miento. Señaló que también
se apoyará 23 incubadoras o
aceleradoras de negocios,
cuatro redes de inversionis-
tas ángeles y tres Fondos de
inversión de capital empren-
dedor.

El viceministro de Mype e
Industria, Juan Carlos Ma-
thews, destacó que este
concurso fue lanzado por
primera vez en diciembre del
2013 y ha permitido impulsar
el ecosistema emprendedor

en el país.
Resaltó que en la última
convocatoria de ‘StartUp
Perú’ se recibieron postula-
ciones de las 25 regiones del
país, lo cual “es un hito para
el concurso y, a la vez, exige

crear las condiciones para
que el emprendimiento
innovador también se des-
arrolle en regiones”.
Recientemente se han
lanzado dos concursos  para
emprendimientos.
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Criterios básicos para la elección de 
proyectos bajo la modalidad de APP
Economista Francisco Huerta Benites pone en bandeja el proceso técnico para la puesta en marcha
de una obra pública con inversión de la empresa privada. Líneas abajo todos los detalles al respecto.

FRANCISCO HUERTA BENITES
www.iee.edu.pe

El primer paso hacia una
APP exitosa es identificar un
proyecto potencial de APP. Ya
que una APP es ante todo una
inversión pública (IP), los pro-
yectos de APP más exitosos se
originan en el amplio proce-
so de planificación de IP. En
algún punto de este proceso,
los proyectos de IP prioritarios
pueden seleccionarse en ba-
se a su potencial de lograr un
mejor valor por dinero si se
implementa como una APP.

Una planificación y ges-
tión de IP sólida es crucial pa-
ra el éxito de los proyectos de
APP. Una APP bien estructu-
rada y administrada no será
efectiva a menos que aborde
objetivos identificados clara-
mente, que son esenciales pa-
ra las necesidades del sector,
especialmente porque la na-
turaleza de largo plazo de los
contratos de APP está sujeta
en forma efectiva a las espe-
cificaciones de bienes y ser-
vicios durante un período de
tiempo largo.

Evaluación de los
proyectos de APP 
Evaluar un proyecto APP

significa comprobar que tie-
ne sentido desarrollarlo e im-
plementarlo como una APP.
Muchos programas APP exi-
tosos establecen "criterios de
evaluación" de APP, los cua-
les son los criterios utilizados
para decidir si una propues-
ta de proyecto de APP es o no

una buena decisión de inver-
sión. Los criterios de evalua-
ción requieren normalmente
abordar al menos cuatro cues-
tiones:

–¿Tiene el proyecto senti-
do? Es decir, ¿cumple con los
criterios estándares de eva-
luación de proyectos como la
factibilidad técnica y la justi-
ficación del costo–beneficio? 

–¿La oportunidad de APP
es comercialmente atractiva
para el mercado? 

–¿Proporcionará el pro-
yecto más valor por dinero si
se hace como una APP que si
se hace a través de una con-
tratación convencional? 

–¿Es el proyecto fiscal-
mente responsable? 

En el siguiente detalle (Eva-

INVERSIÓN. Proyectos deben ser analizados al detalle antes de definir su fuente de financiamiento.

portante de la estructuración
de la APP. Podría estimarse una
asignación inicial del riesgo pa-
ra determinar si proporciona
valor por dinero, y esta esti-
mación podría dar como re-
sultado cambios en la asigna-
ción del riesgo.

La evaluación de la APP ge-
neralmente se vuelve a revi-
sar en etapas posteriores. En
particular, el costo final (y por
lo tanto, la asequibilidad y el
valor por dinero) no se cono-
cen hasta que se completa la
contratación, cuando el Go-
bierno debe tomar la decisión
final de firmar el contrato.

Finalmente, muchos go-
biernos requieren evaluacio-
nes y aprobaciones posterio-
res en esta etapa.

ALGO MÁS

Al momento de decidir si se
emprenderá un proyecto de
APP, los gobiernos deben
estimar si la APP significa un
buen uso de los recursos. Por lo
general, esto implica estimar el
proyecto y la APP propuesta
frente a cuatro criterios clave:

–Factibilidad y viabilidad
económica del proyecto, si el
proyecto subyacente tiene
sentido, independientemente
del modo de contratación. En
primer lugar, esto significa
confirmar que el proyecto es
central para las prioridades de
política y planes sectoriales y de
infraestructura. 

–Viabilidad comercial, si es
probable que el proyecto sea
capaz de atraer patrocinadores
y prestamistas de buena calidad
al ofrecer rendimientos financie-
ros razonables y sólidos. Esto se
confirma posteriormente a
través del proceso de licitación. 

–Valor por dinero de la APP, si
se puede esperar que el des-
arrollo del proyecto de acuerdo
a la APP propuesta logre el
mejor valor por dinero, en
comparación con las otras
opciones. 

–Responsabilidad fiscal, si los
requisitos de ingresos generales
del proyecto están dentro de la
capacidad de los usuarios, de la
autoridad pública, o ambos,
para el pago de los servicios de
infraestructura. 

Criterios de evaluación 
de proyectos APP

luación de proyectos de APP),
muestra la manera en que la
evaluación de los proyectos se
ajusta al proceso general de las
APP.

La estimación inicial fren-
te a cada uno de los criterios
se realiza generalmente du-
rante la etapa de identificación
y selección inicial de los pro-
yectos. La evaluación detalla-
da se realiza normalmente por
primera vez como parte de un
"caso de negocio" detallado,
junto con el desarrollo de la
estructura del proyecto de APP.

El valor por dinero
La estimación del valor por

dinero del proyecto de APP de-
pende de la asignación del
riesgo, la cual es una parte im-

Se suele gastar recursos
limitados en proyectos
mal seleccionados que no
logran alcanzar los benefi-
cios concomitantes con su
costo. El resultado puede
traducirse en activos
sub–utilizados y ofrecer
un servicio deficiente a
un costo más alto del
necesario. Estos proble-
mas sistemáticos son la
consecuencia de:
–Mala planificación y
coordinación: se necesita
de una buena planifica-
ción y coordinación
sectorial y multisectorial
para asegurar que siste-
máticamente se seleccio-
nen los 'mejores' proyec-
tos, aquellos que
representan una buena
relación de valor por
dinero, que permiten un
desarrollo regional inte-
gral y que brindan a los
clientes los servicios que
desean. 
–Análisis incompleto: el
análisis que respalda la
selección del proyecto
suele ser deficiente, por lo
que los proyectos que
parecieron ser rentables
resultan no serlo en la
práctica. Se suelen sobres-
timar los beneficios lo que
hace que los proyectos
sean más grandes o más
complejos de lo que
justifica la demanda de
servicios, mientras que los
costos suelen ser subesti-
mados. 
–Los intereses políticos o
personales interfieren en
el proceso de selección del
proyecto, aumentando los
costos o desviando fondos
a proyectos menos benefi-
ciosos. 

Los proyectos
que resultan mal
seleccionados

negocios

Cinco reglas para enfrentar
una crisis de reputación
Patricia Sánchez Urrego, decana de la Facultad de Comunicaciones de UPN, detalla
cinco pautas a considerar para la recuperación de la imagen de una corporación.
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La reputación de una mar-
ca es el resultado de su com-
portamiento y está formada
por los juicios de valor que sus
grupos de interés hacen sobre
ella. Los consumidores forman
la reputación de sus marcas
preferidas a lo largo del tiem-
po y esta se alimenta de ex-
periencias propias, la de sus
conocidos y de cómo la mar-
ca se relaciona con temas que
son importantes para ellos. La
confianza es un elemento cla-
ve en esta relación.

Para la especialista, la re-
putación tiene un gran com-
ponente emocional. Se basa
en expectativas, cuanto más
grande y fuerte eres, más se
espera de ti; por lo tanto, si te
equivocas la caída es más du-
ra y levantarte cuesta más. 

A continuación, la decana
de la facultad de Comunica-
ciones de la UPN, Patricia Sán-
chez Urrego, expone 5 aspec-
tos que deberás tener en
cuenta para afrontar una cri-
sis de reputación: 

1.La reputación es el re-
sultado de la actuación de la
marca, por lo que tenemos que
conocer cuál es esa reputación
y ver qué elementos de la mis-
ma nos van a servir para apun-
talar una estrategia.

2.Nunca olvidar que es al
consumidor o usuario a quien

Gobierno Regional anuncia que iniciará pago de deuda del Seguro Integral de Salud

Gran parte de la deuda del
Seguro Integral de Salud (SIS)
a los establecimientos
sanitarios de La Libertad,
estimada en unos 35 millo-
nes de soles, empezará a ser
reconocida en los próximos
meses, adelantó el goberna-

dor regional Luis Valdez
Farías. “Esperamos que en los
próximos meses lleguen unos
8  millones, aproximadamen-
te”, dijo. 

La autoridad hizo hincapié
que somos la única región en
el país a la que le han reco-

nocido algunos reclamos al
nuevo convenio que el SIS
había hecho llegar, el que
todos los gobierno regionales
suscribieron, excepto La
Libertad. 

“Pedimos que se replantee
el convenio, que se hagan

algunas modificaciones,
especialmente en lo que
concierne a tarifas, y que se
reajusten en función a un
costo real. Al final hemos
sido escuchados y atendidos”,
puntualizo. 

A La Libertad se le recono-

ció este reclamo y eso es
resultado de trabajado
conjunto del gobernador
regional con los directores de
los hospitales Belén Regional
e Iren, recogiéndose sus
observaciones y plantea-
mientos al respecto. 

tenemos que hablarle con aco-
pio de empatía. Si nuestra
marca es un lovemark para el
consumidor, hablarle de cifras,
criterios técnicos o legales es
confundirlo más y darle razo-
nes para desconfiar. Al con-
sumidor nunca podemos men-
tirle ni inducirlo a tomar
decisiones con información
escasa o poco clara. El consu-
midor debe ser cuidado y tra-
tado con respeto porque es él
quien permite que la marca
subsista en el mercado.

3.Se debe hablar, generar
una respuesta, y para ello hay
que sumar todos los medios

ESTRATEGIA. Al consumidor se le debe dar toda la información que necesita.

de gestión comunicacional pa-
ra llegar al público. Aquí hay
que recordar que las marcas
no pueden ser únicamente of-
fline, y que hoy en día el tema
reputacional es especialmen-
te sensible en el mundo onli-
ne. La imagen de la marca de-
be de trabajarse y cuidarse en
este ámbito, ninguna marca de-
bería estar fuera del mundo 3.0
incluso si fuera la única en el
mercado o tuviese mucho tiem-
po en este.

4.Entender que toda crisis
es una oportunidad de mejo-
ra y que debemos aprender de
esa situación. 

Cuando una marca es arro-
gante con el público y no acep-
ta que hay oportunidades de
mejorar es cuando más pier-
de en términos reputaciona-
les. En el país hemos tenido
casos recientes que han lleva-
do al cierre de empresas.

5.Finalmente, recordar que
si la reputación de una mar-
ca es buena por mucho tiem-
po, entonces los consumido-
res  pueden dar  una
oportunidad ante la crisis, pe-
ro no pueden esperar que
siempre lo hagan, sobre todo
cuando tienen diferentes op-
ciones de reemplazo. 

apoyo privado.

con programa.
Mejoran las viviendas de 47 
familias en la provincia de Virú

Agroindustrial Laredo y la Municipalidad del
Centro Poblado de Santa Elena firman convenio.
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Sentimientos de alegría y fe-
licidad embargaron a 47 fa-
milias, entre pobladores de
Santa Elena y sembradores de
caña de diferentes zonas  de
Virú,  al ser beneficiadas con
el programa ‘A Mejorar la Ca-
sa’, iniciativa que desarrolla
Agroindustrial Laredo como
parte de sus acciones de res-
ponsabilidad social en bene-
ficio de sus colaboradores, co-
munidades de influencia y
proveedores.

A través de esta iniciativa,
la empresa brinda materiales
de construcción a cada bene-
ficiario, previa evaluación y
cumplimiento de algunos re-
quisitos. Este apoyo, que se
otorga de manera gratuita,
sirve para que las familias se-
leccionadas realicen obras de
mejoramiento como cons-
trucción de habitaciones, co-

cinas, baños, salas o trabajos
de enlucido, techado o am-
pliaciones de sus casas.

Para el caso de los pobla-
dores, la empresa firmó un
convenio de cooperación in-
terinstitucional con la Muni-
cipalidad del Centro Poblado
de Santa Elena, con el cual am-
bas instituciones se compro-
meten a promover el mejora-
miento de viviendas con la
finalidad de elevar la calidad
de vida de las familias vulne-
rables de esta zona. De esta
manera, se beneficiarán a 30
familias por cada año. 

El gerente general de Agroin-
dustrial Laredo, Luis Fernan-
do Piza, explicó que iniciaron
este programa con sus cola-
boradores, proveedores de ca-
ña y comunidad del distrito
de Laredo, pero este año am-
pliaron su cobertura, especí-
ficamente a la comunidad de
Santa Elena y sus proveedo-
res de caña de Virú.

BENEFICIADOS. Pobladores recibieron materiales.


