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RESUMEN

El presente proyecto de inversion tiene como propoésito la implementacion de una
plataforma virtual, funcionando como servicio de intermediacion online para la
ampliacion de la cartera de clientes de las MIPYMES del sector de eventos institucionales
en Lambayeque, como inicio de ciclo, fin de ciclo, torneos y encuentros deportivos,
festivales, kermeses, ferias, certdmenes, fiestas para recaudar fondos para viaje de
egresados, reunion de ex alumnos, aniversario del centro educativo, fiesta de graduacion,
etc.

Dicho servicio estara disponible las 24 horas del dia, donde servira como escaparate para
mostrar sus servicios a ofrecer. En cuanto al cliente final, este tendra el beneficio de
encontrar empresas del rubro de eventos en un solo lugar e incluso adecuar segin su
presupuesto.

Cabe resaltar que se trabajé con un préstamo del 70% de la entidad bancaria Scotiabank
equivalente a $14,822.07 y un 30% de aportes propios equivalente a $6,352.31, lo que
sumo una inversion total de $21,174.38.

Asi mismo, se contara con una VANE de $13,389.60 y una TIRE de 29.61%. Del mismo
modo, se contard con una VANF de $23,917.33 y una TIRF de 59.09%. Esto demuestra
que el proyecto es rentable econémicamente y financieramente por un periodo de 5 afios,

siendo conveniente invertir en dicho proyecto, ya que genera rentabilidad por si mismo.

Palabras claves: E- commerce, Eventos, Plataforma virtual



ABSTRACT

The purpose of this investment project is to implement a virtual platform, functioning as
an online intermediation service to expand the client portfolio of MSMEs in the
institutional events sector in Lambayeque, such as start of cycle, end of cycle,
tournaments and sporting events, festivals, kermeses, fairs, competitions, fundraising

parties for alumni trips, alumni reunions, school anniversary, graduation parties, etc.

This service will be available 24 hours a day, where it will serve as a showcase to show
your services to offer. As for the final customer, this will have the benefit of finding

companies from the event category in one place and even adapt according to their budget.

It should be noted that we worked with a loan from 70% of the Scotiabank bank
equivalent to $ 14,822.07 and 30% of own contributions equivalent to $ 6,352.31, which
added a total investment of $ 21,174.38.

Likewise, there will be a VANE of $ 13,389.60 and an EIRR of 29.61%. Similarly, there
will be a VANF of $ 23,917.33 and a TIRF of 59.09%. This shows that the project is
economically and financially profitable for a period of 5 years, being convenient to invest

in said project, since it generates profitability by itself.

Keywords: E-commerce, Events, Virtual platform.
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Capitulo 1 ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO DE INVERSION
1.1. Metodologia

1.1.1. Tipo de la investigacion
El presente proyecto de inversion corresponde al tipo de investigacion
proyectiva de acuerdo a la investigacion holistica, porque desarrolla una
propuesta técnica y econdémica que soluciona una necesidad de un grupo
social determinado, mediante la optimizacion de los recursos disponibles
como: humanos, materiales y tecnoldgicos en un horizonte de tiempo

determinado

El proyecto de inversion por ser una investigacion proyectiva desarrolla
fases metodoldgicas tales como: exploratoria, porque se trabajaron con
hechos que se dieron en la realidad; es decir en base a registros o
informacidn secundaria; descriptiva, porque refiere la situacion real del
proyecto justificando e identificando las necesidades de cambio para lo
cual plantea objetivos; comparativa, porque se contrasta con otros
proyectos de inversion y teorias; analitica, porque examina las teorias
sobre el problema a investigar y los procesos causales de la viabilidad del
mercado, tamafio, localizacion e ingenieria, organizacion e inversion;
predictiva: cuyo objetivo es determinar la viabilidad estratégica, la
viabilidad de mercado, la viabilidad técnica, la viabilidad administrativa y

la viabilidad econémico y financiero.

Asi mismo, permite ajustar los objetivos generales y especificos ante
posibles dificultades y limitaciones; proyectiva, porque disefia el proyecto,
se operacionalizan los procesos, se seleccionan los estudios de mercado,
técnico y econdémico - financiero y se elabora el instrumento de
diagnostico; interactiva por que aplica instrumentos y recoge datos del
contexto del proyecto de inversion, relacionados con los procesos de
mercado, tamafio, localizacion e ingenieria, organizacién e inversion;
confirmatoria porque analiza y concluye con un disefio del proyecto de
inversion; evaluativa porque se mediran los indicadores financieros

realizando las conclusiones y recomendaciones.
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1.1.3.

1.1.4.
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Linea de investigacion

Gestion empresarial para la innovacion

Situacion problematica

Segun Ministerio de la Produccion (2017) existen tantas empresas en el
mercado Lambayecano, del cual 20% pertenece al rubro de eventos, de los
cuales un 52% se encuentran las empresas de eventos institucionales.
Justamente estas empresas, se ha analizado su situacion problematica
mediante una entrevista a un empresario de MIPYME de eventos, quien
detalla que no cuentan con dinero para crear una pagina web personal, lo
que ocasiona que abarquen un area geografica reducida, al solo contar con
el medio de venta presencial. Por otro lado, menciond que no cuentan con
muchas formas de promocionar sus servicios, ya que sus redes sociales no
estdn bien manejadas. Ademas, agregé que, con los Ultimos
acontecimientos por el Covid -19, las personas tienen miedo a salir a
lugares publicos para buscar a empresas como la suya, ya que

generalmente estan ubicadas en lugares conglomerados. (ver anexo 1)

Formulacién del problema
¢Es viable econdmica y financieramente la implementacién de un servicio
de intermediacion online entre empresas de eventos institucionales y

usuarios finales en el departamento lambayecano?

Determinaciéon de los objetivos
e General
o Evaluar la viabilidad econdmica y financiera de la implementacion
de un servicio de intermediacion online entre empresas de eventos
institucionales y usuarios finales en el departamento lambayecano.
e Especificos
o Determinar la demanda insatisfecha de un servicio de
intermediacidn online entre empresas de eventos institucionales y
usuarios finales en el departamento lambayecano.
o Determinar el tamafio de la implementacion de un servicio de
intermediacion online entre empresas de eventos institucionales y

usuarios finales en el departamento lambayecano.
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o Determinar la localizacion de la implementacidn de un servicio de
intermediacion online entre empresas de eventos institucionales y
usuarios finales en el departamento lambayecano.

o Determinar el proceso de servicio adecuado para de la
implementacién de un servicio de intermediacion online entre
empresas de eventos institucionales y usuarios finales en el
departamento lambayecano.

o Determinar el tipo de sociedad a conformar para la implementacion
de un servicio de intermediacion online entre empresas de eventos
institucionales y usuarios finales en el departamento lambayecano.

o Estimar los requerimientos de inversion y financiamiento para de
la implementacion de un servicio de intermediacién online entre
empresas de eventos institucionales y usuarios finales en el
departamento lambayecano.

o Estimar los indicadores economicos Yy financieros de la
implementacién de un servicio de intermediacion online entre
empresas de eventos institucionales y usuarios finales en el
departamento lambayecano.

o Estimar la sensibilidad econémica y financiera de la
implementacién de un servicio de intermediacion online entre
empresas de eventos institucionales y usuarios finales en el

departamento lambayecano.

1.1.6. Titulo
“Proyecto de inversién privada para implementar un servicio de
intermediacién online entre empresas de eventos institucionales y usuarios

finales — Lambayeque”
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1.1.7. Operacionalizacion de variables

Tabla 1
Operacionalizacion de variables

Variable Definicion conceptual Dimensiones Indicadores

Nivel Socio Econdmico
Estilos de Vida
Servicio de intermediacion online entre empresas
de eventos institucionales y usuarios finales en el
departamento lambayecano
Demanda del servicio de intermediacién online
entre empresas de eventos institucionales y
usuarios finales en el departamento lambayecano
Mercado
Oferta del servicio de intermediacion online entre
empresas de eventos institucionales y usuarios
finales en el departamento lambayecano
Ingresos
Poblacion Objetivo
Tasa de crecimiento poblacional
Factor de consumo
Tasa de crecimiento del sector
Factores cualitativos de la localizacion
Factores cuantitativos de la localizacién
Capacidad instalada de la plataforma virtual

Se refiere a los estudios

Participacion del mercado
técnicos econdmicos que se

o L Cantidad del servicio de intermediacion online
Viabilidad desarrollan para evaluar la Tecnica

) ) ) entre empresas de eventos institucionales y
pertinencia de ejecuta un

usuarios finales en el departamento lambayecano
proyecto determinado .
a cubrir
Tipo de empresa
Instrumentos de organizacion
VANE
VANF
TIRE
TIRF
B/CE
B/CF
COK
Econémica — Financiera Tasa de descuento econdmica
Tasa de descuento financiera
PRCE
PRCF
IRE
IRF
Precio del servicio de intermediacion online entre
empresas de eventos institucionales y usuarios

finales en el departamento lambayecano
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1.2. Analisis del entorno

1.2.1. Analisis del entorno econémico

El presente proyecto de inversion contiene variables tanto macro

econdmicas, como microeconémicas.

1.2.2. FODA

Tabla 2
Matriz FODA

Macroeconomicas: El presente proyecto presenta un incremento de
empleo los trabajadores y emprendedores de las MIPYMES, tanto
para los colaboradores directos como indirectos, ya que aqui se
incluyen también los proveedores y terceros de las empresas que
participan dentro de la plataforma.

Microecondmicas: Aqui se pueden ver incluidos la situacion de las
empresas del servicio de Lambayeque y el costo. Asi mismo, para
este andlisis se hizo uso de las entrevistas realizadas a los expertos,
donde ellos afirman que el 20% del sector de comercio y servicios
les pertenece a las empresas que realizan eventos, agregando que,
de este porcentaje, un 52% pertenecen a empresas que atienden
especificamente eventos institucionales. En cuanto al costo de
estos eventos, los entrevistados, recomiendan que, si bien los
precios son variables, estos en promedio pueden llegar a costar S/.
6.500.00.

AMENAZAS

FORTALEZAS

e  Sensacion de inseguridad al uso del e  Utilizacion de software de seguridad de Gltima generacién.

movil para transacciones.

. Posibilidad que diversas

. Las transacciones se hacen de manera virtual por lo que no se tiene que

empresas del cargar dinero ni tarjetas.

rubro captado, se reunan y creen una e  Amplia cartera de empresas participantes.

plataforma virtual.

. Consejos para el disefio de acuerdo al tipo de evento que se quiere realizar

e Las personas pueden no realizar ningin e  Ofrecemos productos de calidad, para generar confianza en el consumidor

festejo por miedo al COVID -19. brindando un buen servicio con respecto a la competencia.

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

. Conocimiento escaso en creacion y e Rubro de gran extension en el departamento de Lambayeque

mantenimiento de plataforma virtual. e Aplicacion Gnica en el mercado peruano que abarca distintas empresas de

. Nuevos en el rubro

distinta razén social.

e No contar con experiencia e Aumento de compras online.

. La mayoria de las empresas del rubro no tienen plataforma virtual para
ventas (costoso).
e  Deseo de expansion de las empresas del rubro (entrevista).
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1.2.3. Justificacion
En la actualidad las compras por internet han ido en aumento. Segn un
estudio de GFK, las ventas por internet han aumentado 44% en el afio 2018
y en el afio 2019 el 23% de los peruanos que tenia acceso a internet
realizaban compras online gastaban mas de S/1,000 soles en un solo pedido
siendo la generaciéon millennial los que lideran las compras por este medio
(PQS 2020). Esto no es una novedad. El aumento de dichas ventas se ve
enlazado también al crecimiento de empresas que venden por internet,
segun la Camara de Comercio de Lima (CCL), en el afio 2018, el 40% de
las empresas peruanas cuentan con un canal de venta online como redes
sociales y paginas web. De hecho, el 56% de las empresas pymes, segun
un informe elaborado por Americas Market Intelligence citado por
Agencia peruana de noticias Andina (2019), utiliza las redes sociales para
promocionar su negocio y comunicarse con sus clientes. Si bien estas redes
sociales sirven para promocionar, se debe recordar que en redes sociales
como Facebook existe la opcion de market place aunque esta puede ser
poco segura debido a que no se encuentra verificada y la seguridad corre

por parte de quien contrata el servicio o compra el bien.

El costo de crear una plataforma virtual para una empresa, segun Lara
Galicia (2019) puede variar. EI nombre del dominio, el web hosting, el
certificado de seguridad, disefio web, sistema de gestién de contenido,
entre otros, puede llegar a costar entre S/.76 una web basica y sin medidas
de proteccion adecuadas y S/.20.000 una mucho mas avanzada, completa
y segura; recalcando que algunos de los pagos pueden llegar a ser
mensuales. Estos costos pueden resultar exorbitantes para una sola
empresa, por lo que una empresa que comparta los gastos de apertura y

mantenimiento con otras mas podria ser la solucion.

En cuanto al crecimiento o declive de las empresas pertenecientes al rubro
de eventos institucionales, las empresas de catering, segun el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica en enero y febrero tuvieron una
disminucion en las ventas del 14.73% y en marzo en 11.36%, esto debido
al menor requerimiento de dichos servicios (INEI 2019). Dichos declives

pueden deberse a muchos factores como un menor alcance de clientes
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potenciales, la pertenencia de un solo tipo de canal de ventas, etc. A pesar

de esto, se puede visualizar que cada afio estas empresas van en aumento.

Existen algunas empresas del rubro eventos, que, al ser pequefias
empresas, abarcan un espacio geografico pequefio, debido muchas veces a
que cuentan solo con el canal de ventas presencial. Para sustentar lo
mencionado, se realizd una entrevista a un empresario MYPIME dedicada
a la decoracion y al catering la cual permitié notar la gran necesidad de
contar con un canal de ventas online a pedido de sus propios clientes,
ademas de la necesidad de llegar a un mercado més joven y abarcar asi

mas areas geograficas.

Ante este panorama en donde las empresas de catering han disminuido sus
ventas, el aumento de la percepcién de inseguridad al hacer compras por
internet, la necesidad un nuevo canal de ventas, asi como la amplitud de la
cartera de clientes, hace suponer una gran ventaja para la implementacion
de una plataforma virtual que retina a varias empresas (para disminuir
costos) y que a su vez les genere la oportunidad de ampliar su mercado y
generar confianza a los clientes. Es por eso la creacion de una plataforma
virtual que brinde la oportunidad de ser parte de una plataforma de ventas
que incluya todos los productos para eventos institucionales que requiere,

ademas que brinde distintos beneficios y que ayude a llegar a mas clientes.

El presente proyecto se ve enfocado al sector de eventos institucionales
debido a que los colegios, institutos y universidades ya sean publicas o
privadas tienen diferentes celebraciones durante el afio, las cuales se ven
necesitadas de diferentes proveedores como los toldados, el catering, la
musica, etc. Sin embargo, muchos de estos colegios cuentan con un
presupuesto limitado por lo que tienden a estar buscando diferentes
proveedores que se ajusten a su disponibilidad adquisitiva, ante ello esta
plataforma ayudaria a estos centros institucionales a encontrar de manera

mas efectiva los servicios y bienes que requieren para cada ocasion.

Muchas empresas han incursionado en el mundo digital utilizando una
plataforma virtual ya que esta transmite credibilidad, genera confianza y

una imagen profesional, ademas de conectar o “atraer” a tu publico
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objetivo. Asi mismo permite generar visibilidad ya que los contenidos son

facilmente compartibles, informa claramente a los usuarios sobre la

actividad de tu negocio; esto permite ganar visibilidad y clientes

potenciales. (ver anexo 2)

1.2.4. Marco legal

El presente proyecto de inversion se tendrd que regir por las siguientes

leyes:

Ley 27291, en su articulo 1374° Conocimiento y contratacion entre
ausentes menciona que si se hace una contratacion por medios
electronicos la empresa debera enviar al consumidor un correo de
confirmacion del contrato, es decir, que le haya llegado la
transicion de dinero (Congreso de la Republica de Pert 2000).
Ley 28493 que regula el envio del correo electrénico comercial no
solicitado (SPAM), los articulos que contempla esta ley permitira
a la empresa a hacer un buen uso del envio de los correos
electronicos comerciales para asi no caer en el incumplimiento
(Congreso de la Republica de Pert 2005).

Decreto Legislativo N° 1044, Ley de Represion de la Competencia
Desleal, el cual ayudara a la empresa a que siga los lineamientos
correspondientes al momento de colocar publicidad en la
plataforma virtual y las redes sociales que se maneje (Instagram,
Facebook) (Congreso de la Republica de Per 2008).

Decreto Legislativo 822 - Ley sobre el Derecho de Autor. La
empresa tendrd que atenerse a los articulos 3°, 4° y 5° del titulo “del
objeto del derecho de autor”; puesto que estos articulos defienden
la autoria de las personas que han compuesto la cancion que se vaya
a tocar o reproducir en los eventos institucionales por lo que las
empresas que estén dentro de la plataforma tendran que pagar por

utilizarla (Congreso de la Republica de Pert 2003).

1.2.5. Unidad formuladora y unidad ejecutora

La unidad formuladora del presente proyecto se encuentra compuesta por:

Oré Hashimoto Midori Margarita
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La unidad ejecutora segun el registro de escrituras publicas de constitucién

de sociedad an6nima cerrada (S.A.C) sera denominada: Niho S.A.C.

1.2.6. Clasificacion productiva sectorial
Segin el INEI (2010), en la economia existen distintos sectores
productivos que conforman las divisiones de la actividad econdémica. Estas
divisiones estan relacionadas con el tipo de proceso de produccion que
desarrollan. La empresa Niho S.A.C se encuentra en el sector terciario
donde se dedica a ofrecer servicios a la sociedad y a las empresas. Dentro
de este grupo se puede identificar desde el comercio méas pequefio hasta
las altas finanzas. En tal sentido, su labor consiste en proporcionar a la

poblacién de todos los bienes y productos generados.

Segun el Cadigo Industrial Internacional Uniforme (C11U) la clasificacion

del proyecto seria:

e Clase G — Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de
vehiculos automotores y motocicletas

e Division 47 — Venta al por menor

e Grupo 479 —Ventaal por menor no realizada en comercios, puestos
de venta o mercados

e Clase 4791 — Venta al por menor por correo y por Internet

Capitulo 2 ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Caracterizacion del producto
La plataforma virtual estara dedicada al rubro de eventos institucionales como
inicio de ciclo, fin de ciclo, torneos y encuentros deportivos, festivales, kermeses,
ferias, certamenes, fiestas para recaudar fondos para viaje de egresados, reunién
de ex alumnos, aniversario del centro educativo, fiesta de graduacion, etc., en
donde se brindara informacion detallada de los productos de cada empresa las 24
horas del dia, ademas de la opcidn de pertenecer a paquetes para distintos eventos
dentro del rubro. La plataforma virtual brindara la base de datos de sus clientes a
cada empresa, ya que se realizardn encuestas de satisfaccion para poder ver la
calidad del servicio ofrecido y se les brindara una retroalimentacion de acuerdo
a ello. Las empresas podran realizar un pago Unico por ingreso a la plataforma,

tendran la opcién de pertenecer a paquetes pagados la cual incluye distintos
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beneficios como publicidad, aparecer primeros en la lista de acuerdo al servicio,

etc.

Se reuniran a todas las empresas que se requieran para poder realizar un evento
institucional, las cuales estén en estos diecisiete rubros: catering, sonido, DJ,
presentador, buffet, entoldado, decoracion, local, orquestas, fotografia y video,
floristeria, animacion, transporte, bartender, pifiateria, pasteleria, invitaciones y
recuerdos; para asi brindarle la facilidad al cliente final de encontrar todo lo que
necesita en un solo lugar, con el mejor servicio y a precios muy accesibles. Se
promocionara a través de redes sociales como Instagram y Facebook, asi mismo
se les brindara a las empresas un nimero telefénico y un correo empresarial para
que ante cualquier duda puedan comunicarse con la empresa y asi se pueda

solucionar.

Se contara con un software para un mejor desempefio y manejo de la plataforma
virtual, también se contard con distintos medios de pago (Visa, MasterCard,

PayPal) para una mayor facilidad al momento de cancelar el producto.

2

NIRY

Figura 1: Logo de la empresa

2.2. Perfil del consumidor
El perfil del consumidor de la plataforma virtual de eventos institucionales posee

las siguientes caracteristicas:

e MIPYMES dedicadas a la realizacion de eventos tales como como inicio
de ciclo, fin de ciclo, torneos y encuentros deportivos, festivales,
kermeses, ferias, certdmenes, fiestas para recaudar fondos para viaje de
egresados, reunion de ex alumnos, aniversario del centro educativo, fiesta
de graduacion, etc.

e Realizan sus operaciones en el departamento de Lambayeque.

e Realizan un promedio de 6 eventos mensuales.
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Dispuestos a pertenecer a una plataforma virtual de conglomerados y
pagar por pertenecer a ella.

Comprometidos con ofrecer un servicio de calidad, cumpliendo con las
expectativas de los clientes.

Acorde a las ultimas tendencias del mercado.

Transparencia en el desempefio de sus actividades.

Cuenten con un buen prestigio.

Dispuestos a incorporar distintas formas de pagos: transferencias

virtuales, giros, depdsitos, etc.

2.3. Area geografica del mercado

Nuestro mercado esté distribuido a todo el departamento de Lambayeque, este

incluye las provincias de Ferrefiafe, Lambayeque y Chiclayo.

2.4. Andlisis de la demanda — proyeccion

24.1.

2.4.2.

Informacion primaria y secundaria

Para obtener la informacion de la demanda se usé tanto fuentes primarias
como secundarias. Las fuentes primarias utilizadas fueron dos entrevistas
dirigidas a dos expertos del rubro de eventos, quienes proporcionaron

informacién relevante para el desarrollo del proyecto.

Las fuentes secundarias fueron las plataformas digitales del ministerio de

la produccion y portales web de prensa.

La entrevista

Se realizaron dos entrevistas a expertos. La primera entrevista fue al Sr.
Ivan Avalos Bances el dia lunes 22 de junio del presente afio por medios
electronicos (Whatssap). La segunda entrevista fue realizada al Sr. Ricardo
Salazar el dia miércoles 24 de junio del presente afio a través de la
plataforma Zoom. La entrevista fue semi estructurada constando de
dieciséis preguntas abiertas con una duracion de aproximadamente de una
hora, con la finalidad de obtener datos relevantes y exactos para el
desarrollo del proyecto, para luego ser escritas y analizadas en un

documento de Word.
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2.4.2.1. Resultados de la entrevista
ENTREVISTA PARA PARA IMPLEMENTAR UN SERVICIO DE
INTERMEDIACION ONLINE ENTRE EMPRESAS DE EVENTOS
INSTITUCIONALES Y USUARIOS FINALES — LAMBAYEQUE

e Empresa: Libano SA.C
e Nombre del entrevistado: lvan Avalos Bances

e Cargo: Organizador de Eventos

Introduccién

Mi nombre es Midori Margarita Oré Hashimoto, estudiante de la carrera de

Administracion de empresa de la Universidad Catélica Santo Toribio de Mogrovejo.

La siguiente entrevista servira para analizar la situacién en la que se encuentran las

empresas del rubro eventos sociales para servir de guia para la realizacion del presente

proyecto titulado “Proyecto de inversion para implementar un servicio de intermediacion

online entre empresas de eventos institucionales y usuarios finales — Lambayeque”.

La informacidn obtenida servira solamente para el propdésito del presente proyecto. Usted

puede detener este proceso de entrevista en cualquier momento si lo desea.

1)

2)

3)

4)

¢A qué tipo de eventos usted se especializa?

Religiosos, fiestas de cumpleafios, despedidas, eventos corporativos, culturales,

institucionales, etc.
¢ QUuE tipos de servicio se necesitan para eventos institucionales?

Cuando son eventos que se dan por fechas especiales como dia del padre, madre,
navidad, etc. Piden méas que todo entoldado, decoracion, bufete de vez en cuando,
también buscan movilidad. Cuando es algo méas formal igual piden entoldado y mucha
mas decoracion, floristeria, sillas, mesas, catering, bufete, sonido, Dj, presentador y

otros.
¢Puede especificar a qué se refiere con este tipo de evento?

En eventos institucionales o educativos me refiero los que abarcan fiestas de

promocion, dias festivos, reuniones de colaboradores, entre otros.

De los servicios que acaba de mencionar ¢ Cual o cuales considera indispensables para

la organizacion de un evento institucional?



5)

6)

7)

8)

9)
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Practicamente el servicio es lo mismo, todos requieren entoldado, decoracion, sillas

mesas, bocaditos, etc., lo que mas cambia es el tipo de decoracion.
¢ Cuantos eventos atiende por mes?

En mi empresa atendemos un promedio de 7 u 8 aproximadamente institucionales o

educativos.

Segln los servicios mencionados en la pregunta dos ¢(Qué cantidad de eventos

institucionales se realiza al mes y cudl es su precio promedio?

Catering son aproximadamente 12 eventos al mes con un precio de S/.650.00, sonido
aproximadamente 16 eventos mensuales con un precio de S/. 80 por hora, Dj son 4
eventos con aproximadamente S/.100 por hora, el presentador tiene aproximadamente
4 eventos al mes con un precio de S/.150 la hora, la decoracion tiene un aproximado
de 8 eventos, costando S/.400, los locales aproximadamente tienen 3 eventos
mensuales con un precio de S/.1500, las orquestas tienen 0.17 eventos
aproximadamente con un precio de S/. 1200 por hora, las empresas de fotografia y
video hacen cerca 20 eventos cobrando S/.150, las floristerias realizan 20 eventos
aproximadamente al mes con un precio de S/.100, las empresas de animacion realizan
12 eventos al mes cobrando S/.250, las empresas de transporte hacen cerca de 4
eventos al mes debido a que estos eventos son especiales y pueden cobrar
aproximadamente S/.300, los bartender tienen 12 eventos a mas por mes y cobran
S/.150, las empresas que venden pifiateria realizan aproximadamente 8 eventos

cobrando S/.180, las pastelerias cobra.
¢En qué época del afio tiene mas demanda los eventos institucionales?

Considero que en todas las épocas del afio se realizan eventos, por lo que es imposible

mencionar en que época hay mas eventos.

¢Cuales son los aspectos que sus clientes buscan al adquirir su servicio?
Puntualidad, buen servicio y cumplir con todo lo que has ofrecido
¢Podria mencionar los servicios con las que trabaja?

Bufete, Catering, Pastelerias, Entoldado y decoracion, Mozos y anfitriones, Empresas

que alquilen sillas y mesas, Uso de otros locales campestres o turisticos.
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10) ¢ Qué aspectos considera usted que podrian reforzar para mejorar la calidad del
servicio?

Més que toda puntualidad y limpieza, ya que eso es lo que méas buscan los clientes,

ademas que lo que se ofrece siempre se de, para que el cliente este contento.
11) ¢ Cuanto es el precio promedio que pagan por eventos institucionales?
Un aproximado de 5,000 soles.
12) ¢ De qué manera prefieren pagar sus clientes? (al contado/deposito)
De ambas maneras.
13) ¢ Qué estrategias publicitarias utilizan mas las empresas que trabajan con usted?
Sus péginas de Facebook, tarjetas personales y marketing boca a boca.
14) ¢ Por qué medio se comunican los clientes finales con las empresas de eventos?
Mayormente por su pagina de Facebook o Ilamada.

15) ¢ Usted considera que el departamento de Lambayeque esta preparado para adquirir

servicios de eventos a través de una plataforma virtual?

Si, porque seria una manera mas facil y accesible para ellos, para encontrar nuestros

Servicios.

16) ¢ Qué opina de la idea de la creacién de una plataforma virtual para adquirir servicios

de eventos institucionales?

Me parece una excelente idea, ayudaria tanto a nosotros como empresas, como a los

clientes finales para adquirir de manera facil nuestros servicios o productos.

17) ¢ Qué porcentaje de empresas del rubro de eventos considera que pertenecen al sector

de comercializacién y servicios en el departamento de Lambayeque?
Considero que un 23% y 18% pertenecen al sector de comercializacion y servicios.
18) Del porcentaje mencionado, ¢Cuéles considera que son para eventos institucionales?

Entre si no me equivoco en institucionales 55% y 45%.
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19) ¢ Qué porcentaje de empresas de los rubros mencionados considera que podria querer

pertenecer a la plataforma?

Creo que la mitad de las empresas, ya que en Chiclayo seria algo nuevo y quiza por
ser novedoso, los empresarios tengan un poco de miedo de pertenecer a una

plataforma virtual.

20) ¢ Queé situacion cree usted que colocaria en vulnerabilidad a una plataforma como la

que estamos ofreciendo, la cual congrega a diferentes empresas?

Que las empresas no quieran participar porque quizas su mercado objetivo no se

encuentra de manera online.

21) ¢ Qué porcentaje de sus ventas cree usted que las empresas estarian dispuestas a pagar

al pertenecer a la plataforma?

Por las ganancias que obtenemos en evento, yo creo que podrian invertir un 5% a 7%
de las ganancias. Considero que seria una buena inversion, ya que nos ahorraria otro

tipo de servicios que posiblemente nos salgan mas caros.

22) Después de haberle mencionado los beneficios de la plataforma virtual, se le realizo
la siguiente pregunta ¢ Cuanto cree que estarian dispuestos a pagar por pertenecer a la

plataforma virtual?

Considero que aproximadamente pueden pagar entre 120 a 200 soles de manera anual,
debido a que los ingresos son muy flexibles, y pagarlo de manera mensual puede ser

imposible para algunas empresas.

23) ¢Estaria dispuesto a pagar por publicidad online dentro de nuestra plataforma virtual

o redes sociales?

Si, porque seria una nueva forma de publicitar.
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ENTREVISTA PARA PARA IMPLEMENTAR UN SERVICIO DE
INTERMEDIACION ONLINE ENTRE EMPRESAS DE EVENTOS
INSTITUCIONALES Y USUARIOS FINALES - LAMBAYEQUE

e Empresa: Ricardo Vélez Eventos & Producciones
e Nombre del entrevistado: Ricardo Vélez Salazar

e Cargo: Gerente General
Introduccidn

Mi nombre es Midori Margarita Oré Hashimoto, estudiante de la carrera de
Administracion de empresa de la Universidad Catélica Santo Toribio de Mogrovejo.

La siguiente entrevista servira para analizar la situacion en la que se encuentran las
empresas del rubro eventos sociales para servir de guia para la realizacion del presente
proyecto titulado “Proyecto de inversion para implementar un servicio de intermediacion
online entre empresas de eventos institucionales y usuarios finales — Lambayeque”.

La informacion obtenida servira solamente para el proposito del presente proyecto. Usted

puede detener este proceso de entrevista en cualquier momento si lo desea.
1) ¢A qué tipo de eventos usted se especializa?

Me especializo en todo tipo de eventos.
2) ¢Qué tipos de servicio se necesitan para eventos institucionales?

Cuando son eventos entoldado, decoracidn, bufete a veces, movilidad, floristeria,

sillas, mesas, catering, bufete, sonido, Dj, presentador, etc.
3) ¢Puede especificar a qué se refiere con este tipo de evento?

En eventos institucionales o educativos me refiero los que abarcan fiestas de

promocion, dias festivos, reuniones de colaboradores, entre otros.

4) De los servicios que acaba de mencionar ¢ Cual o cuales considera indispensables para

la organizacion de un evento institucional?

Todo es indispensable, no puede faltar nada, porque cada cosa se complementa y hace

gue se vea mejor.
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¢Cuantos eventos atiende por mes?

En mi empresa atendemos un promedio de 6 aproximadamente institucionales o

educativos.

Segln los servicios mencionados en la pregunta dos ¢(Qué cantidad de eventos

institucionales se realiza al mes y cudl es su precio promedio?

Catering son aproximadamente 10 eventos al mes con un precio de S/.640.00, sonido
aproximadamente 14 eventos mensuales con un precio de S/. 70 por hora, Dj son 3
eventos con aproximadamente S/.110 por hora, el presentador tiene aproximadamente
2 eventos al mes con un precio de S/.120 la hora, la decoracion tiene un aproximado
de 6 eventos, costando S/.300, los locales aproximadamente tienen 2 eventos
mensuales con un precio de S/.1200, las orquestas tienen 0.15 eventos
aproximadamente con un precio de S/. 1100 por hora, las empresas de fotografia y
video hacen cerca 18 eventos cobrando S/.140, las floristerias realizan 16 eventos
aproximadamente al mes con un precio de S/.110, las empresas de animacién realizan
10 eventos al mes cobrando S/.220, las empresas de transporte hacen cerca de 3
eventos al mes debido a que estos eventos son especiales y pueden cobrar
aproximadamente S/.310, los bartender tienen 3 eventos a mas por mes y cobran S/.
130, las empresas que venden pifiateria realizan aproximadamente 7 eventos cobrando

S/.160, las pastelerias cobra.
¢En qué época del afio tiene mas demanda los eventos institucionales?

No podria ser exacto con fechas ya que todo varia. Este afio la demanda habia crecido
mucho por que la actitud de los clientes ha cambiado, ahora incluso celebran un

divorcio sin embargo debido a la coyuntura todo decayo.
¢ Cuales son los aspectos que sus clientes buscan al adquirir su servicio?

Personalizacion del evento, se convierte en amigo de sus clientes, se involucra mucho
para que los clientes sientan esa confianza, €l siempre es parte de. Busca transmitirles
tranquilidad, ante algin problema poner pafios frios y poder brindarles el mejor

servicio.
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9) ¢Podria mencionar los servicios con las que trabaja?

Sonido, DJ, presentadores, bufete, catering, entoldado, decoracién, local, orquestas,
fotografia y video, floristeria, animaciones, transporte, bartender, pifiateria, pasteleria,

invitaciones y recuerdos.

10) ¢ Qué aspectos considera usted que podrian reforzar para mejorar la calidad del

servicio?

Variedad de productos, ya que muchas veces el mismo ha tenido que ir a Lima en un

avion a conseguir las telas personalmente para las decoraciones.
11) ¢ Cuénto es el precio promedio que pagan por eventos institucionales?
Un aproximado de 6,500 soles.
12) ¢ De qué manera prefieren pagar sus clientes? (al contado/deposito)
Deposito. Del 100% el 80% para por depdsito, por un tema de seguridad.
13) ¢ Qué estrategias publicitarias utilizan mas las empresas que trabajan con usted?

Facebook, no se da mucho a conocer por redes porque conoce muchos casos en donde
hacen que paguen cupos para poder trabajar.

14) ¢ Por qué medio se comunican los clientes finales con las empresas de eventos?
Por whatssap o Ilamadas.

15) ¢ Usted considera que el departamento de Lambayeque esta preparado para adquirir

servicios de eventos a través de una plataforma virtual?

Si porque seria mas practico ya que todo ahora se estd digitalizando y se utiliza

mayormente el internet para cualquier actividad.

16) ¢ Qué opina de la idea de la creacién de una plataforma virtual para adquirir servicios

de eventos institucionales?

Es una excelente idea ya que nos ayudaria como empresa a ser mas reconocidos, y a

poder adquirir nuevos clientes facilmente.

17) ¢ Qué porcentaje de empresas del rubro de eventos considera que pertenecen al sector

de comercializacién y servicios en el departamento de Lambayeque?
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Considero que un 20% pertenecen al sector de comercializacion y servicios.
18) Del porcentaje mencionado, ¢Cudles considera que son para eventos institucionales?
Si no me equivoco en institucionales 52%,

19) ¢ Qué porcentaje de empresas de los rubros mencionados considera que podria querer

pertenecer a la plataforma?
Considero que un 50% ya que seria muy rentable pertenecer a una plataforma virtual.

20) ¢ Qué situacion cree usted que colocaria en vulnerabilidad a una plataforma como la

que estamos ofreciendo, la cual congrega a diferentes empresas?

Que las empresas no deseen participar en la plataforma, o que se retiren de la

plataforma, debido a que se juntan y pueden conformar una nueva plataforma.

21) ¢ Qué porcentaje de sus ventas cree usted que las empresas estarian dispuestas a pagar

al pertenecer a la plataforma?

Bueno, de las empresas que yo conozco y por las cantidades de ganancias que solemos
obtener por los diversos eventos, creo que los porcentajes oscilarian entre un 4% y
6%, ya que una parte sustanciosa de lo que ganamos se dirige a la compra de
materiales que utilizamos para poder realizar nuestro trabajo, es por ello que, si cobran

un porcentaje mas alto, no estarian dispuestos a pertenecer a la pagina.

22) Después de haberle mencionado los beneficios de la plataforma virtual, se le realiz6
la siguiente pregunta ¢ Cuanto cree que estarian dispuestos a pagar por pertenecer a la

plataforma virtual?

Después de haber escuchado los beneficios que ha mencionado, yo creo que las
empresas que conozco estarian dispuestas a pagar un aproximado de 200 soles, pero
este no podria ser mensual, debido a que todas las empresas de los rubros que te
mencione ganamos lo mismo todos los meses, podria ser anual, pero seria mucho

mejor si fuera un unico pago.

23) ¢ Estaria dispuesto a pagar por publicidad online dentro de nuestra plataforma virtual

o redes sociales?

Las empresas que conozco utilizamos muy poco la publicidad por internet porque no

sabemos que tanto podria llegar a nuestros clientes, sin embargo, creo que estaria
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dispuesto a probar alguno que otro tipo de publicidad que ustedes me pueda ofrecer,
pero dependeria mucho del precio que me costaria y cuanto tiempo estaria esta

publicidad ahi.

2.4.3. Proyeccion de la demanda
Para poder proyectar la demanda en el proyecto el cual es un servicio de
intermediacidn online entre empresas de eventos institucionales y usuarios
finales, se utilizé la data proporcionada por el Ministerio de la Produccion
(2017) en su reporte sobre la situacion de las MIPYMES en el periodo
2013 — 2017, siendo la siguiente:

Tabla 3

Mipyme formales, segun regiones, 2013 - 2017

Regiones 2013 2016  Crecimiento promedio anual
Lambayeque 52709 69060 6.99%

Nota: Elaboracidn propia basada en la data del Ministerio de Produccion en su
reporte sobre la situacion de las MIPYMES en el periodo 2013 — 2017.

Tabla 4
Mipyme formales, segln sector econémico, 2013 y 2017

o Mipyme 2013 Mipyme 2017 VAP 12013 - 2017
Sector econOmico

N° % N° % %

Comercio 694358 45.89% 878285 46.24% 6.05%

Servicios 589357 38.95% 784859 41.32% 7.42%
Total de todos los

1513006 100% 1899584 100% 5.85%

sectores econdémicos

Nota: Elaboracion propia basada en la data del Ministerio de Produccion en su reporte sobre la situacion
de las MIPYMES en el periodo 2013 y 2017.

A raiz de esta data proporcionada por el Ministerio de la Produccién y
elaborada por Produce — OEE, se infirieron los siguientes datos: el nimero
de empresas nacionales resultd de la suma del nimero total de empresas
dedicada al sector de comercio y servicios (878285 y 784859) resultando
1899584 empresas.

Para hallar el nUmero de empresas del sector comercio y servicio en el

departamento de Lambayeque se multiplico la suma total de los
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porcentajes del nimero de empresas dedicadas a los sectores mencionados
a nivel nacional por el nimero total de empresas ubicadas en Lambayeque

resultando 60464 empresas.

Del nimero resultado anteriormente se ha restado el 20% debido a que este
porcentaje, segun las respuestas dadas por los expertos en las entrevistas
realizadas, es la cantidad de empresas que se dedican solo a eventos en el
afio 2017, resultando 12093 empresas.

Tabla 5
Resultados inferidos para las empresas del rubro de eventos en Lambayeque

Empresas de todo el sector de Lambayeque 69060

Empresas del sector de comercio y servicio en Lambayeque 2017 60464

Empresas dedicadas a eventos en Lambayeque 2017 (20%) 12093

Nota: Elaboracion propia basado en la data brindada por el Ministerio de Produccion en
su reporte sobre la situacion de las MIPYMES en el periodo 2013 - 2017.

Obteniendo estos datos, se procedio a utilizar el método de extrapolacién
exponencial para hallar la demanda. En primer lugar, se calculé la tasa de
crecimiento resultando 6.899%.

Tabla 6

Tasa de crecimiento en un periodo de tiempo para las empresas del rubro de eventos en
Lambayeque

Afo Empresas Tasa de crecimiento promedio

2017 12093

2018 12927 0.069

2019 13819 0.069

2020 14772 0.069
Resultados 6.899%

Luego se proyectd la poblacion de empresas dedicadas a eventos en
Lambayeque utilizando teniendo como el dltimo dato que dan el del 2020.
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Proyeccion de las empresas del rubro de eventos en Lambayeque

Tabla 8

Afo Empresas
2017 12093
2018 12927
2019 13819
2020 14772
2021 15791
2022 16881
2023 18046
2024 19290
2025 20621

Finalmente se proyectdé la demanda, utilizando los siguientes datos

brindados por las entrevistas realizadas.

Datos obtenidos después de las entrevistas

Segmento de empresas dedicadas a ofrecer productos de eventos institucionales  52%

Grado de aceptacion de las personas por pertenecer a la plataforma virtual 50%

Numero de opciones a participar en la plataforma virtual 1

Para hallar el numero de empresas proyectadas se utilizé los datos
obtenidos anteriormente, la cantidad de segmento de empresas fue hallado
multiplicando el nimero de empresas proyectadas por el porcentaje de
empresas dedicadas a ofrecer productos y servicios de eventos
institucionales en el departamento de Lambayeque; el grado de aceptacién
se detectdo al multiplicar el segmento de empresas por el grado de
aceptacion por pertenecer a la plataforma virtual y por dltimo la demanda
proyectada se hall6 al multiplicar el Cp (factor de consumo) por el grado
de aceptacion, dando finalmente la demanda proyectada de los siguientes
anos. Cabe resaltar que los porcentajes de empresas dedicadas a eventos
institucionales, asi como el grado de aceptacion fueron proporcionados por

el experto entrevistado.
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Tabla 9
Demanda proyectada de las empresas dedicadas a eventos institucionales

Empresas  Segmento  Grado de Demanda

Afno Cp

proyectadas de empresas aceptacion proyectada
2021 1 15791 8212 4106 4106
2022 1 16881 8778 4389 4389
2023 1 18046 9384 4692 4692
2024 1 19290 10031 5016 5016
2025 1 20621 10723 5362 5362

2.5. Andlisis de la oferta — proyeccion
2.5.1. Proyeccion de la oferta
El presente proyecto no se tiene oferta debido a que la plataforma virtual

€s un servicio innovador, inexistente en el mercado actual.

2.6. Balance demanda — oferta
Para hallar la demanda insatisfecha se restd la demanda proyectada con la oferta
proyecta, que, al ser cero, es decir que no existe, la demanda insatisfecha es la
misma que la demanda proyectada.

Tabla 10
Balance demanda - oferta

Demanda Oferta Demanda Insatisfecha (empresas

Ano Proyectada Proyectada de eventos institucionales)
2021 4106 0 4106
2022 4389 0 4389
2023 4692 0 4692
2024 5016 0 5016
2025 5362 0 5362

2.7. Plan de marketing
e Producto
o Entrevistas para analizar el mercado

= Laentrevista fue realizada por las autoras, lo que no supuso costos.
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La plataforma virtual no debe ser pesada para que asi cargue rapidamente
en los dispositivos.

Afiliacion de diversas empresas del rubro de eventos que para
promocionar sus productos en la plataforma virtual.

Accesibilidad a realizar publicidad dentro de la plataforma virtual.

Uso de medios de comunicacion con el usuario: Correo y teléfono.

El sitio web serd creado, por el momento con WIX, la cual es una
plataforma web gratuita. Su manejo sera por el community manager: por
un afo: $4,388.57.

El uso de comentarios en plataforma virtual como redes sociales son de
uso gratuito.

La creacion de la Red social Facebook e Instagram sera gratuita pero el
community manager, quien manejara las redes sociales sera contratado
por un afio: $4,388.57.

Encuestas cada mes para saber la satisfaccion del cliente con la plataforma

virtual.

Precio

Las empresas pagaran por el ingreso a la plataforma.

Las ganancias seran por las comisiones de cada venta que las empresas
que estén en la plataforma realicen y por las sesiones de fotos que haga el
freelance.

Las empresas que estén en la plataforma pagaran por el servicio de
publicidad dentro de la plataforma virtual y las redes sociales.

Las empresas podran adquirir una membresia mensual la cual tendra lo
siguientes servicios:

Realizacion de dos publicidades dentro de la plataforma virtual al mes
Al correo se le enviard una data con las fechas estratégicas donde los

clientes consumen mas eventos y los productos que suelen adquirir.

Plaza

o

La empresa cuenta con un local para la realizacion de sus actividades, la
cual se encuentra ubicada en la avenida Francisco Bolognesi 956.

La plataforma virtual ha sido creada por el programa WIX.

Los colores de la plataforma virtual deben ser agradables, letra legible y

entendible.
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Promocion

o Implementar publicidad no intrusiva en la plataforma web para beneficio

de las empresas de eventos.

L eeeo
s PR LAS MEJORES
’ TORTAS Y

POSTRES PARA
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Figura 2: Ejemplo de un tipo de banner (pop up) para las empresas de eventos

o Real

izar campafias de promocidn online (red de busqueda). Optimizacion

de busqueda SEO — Google y Optimizacion de basqueda SEM — Google.

Optimizacion de busqueda SEM — Google: El concepto de SEM
(Search Engine Marketing) se refiere a la promocién de un sitio web
en los buscadores mediante el uso de anuncios de pago a través de
plataformas como Google Ads o Bing Ads (Agencia de Marketing
Online Idento 2019). Costo: S/. 3600 por seis meses (S/. 600 por mes)
Optimizacion de basqueda SEO — Google: Se refiere al trabajo de
optimizacion y de aumento de la popularidad de un sitio web, con el
objetivo de que dicho sitio sea rastreable por los motores de
busqueda, indexado correctamente y suficientemente relevante para
que algunas 0 muchas de las paginas sean mostradas en las primeras
posiciones de los buscadores para determinadas consultas (Agencia
de Marketing Online Idento 2019). Costo: S/. 7000 por afio (S/. 600

por mes).

o Se realizard una campafia para la ganancia de beneficios, la cual consta

en que el consumidor final llene una pequefa encuesta de satisfaccion del

prod
satis

logo

ucto y a fin de mes se elegira a la empresa que tenga mayor grado de
faccion, obteniendo asi reconocimiento mediante la colocacion de su

e informacion referente a la empresa y sus productos al inicio de la

plataforma virtual.
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o Publicidad en del departamento de Lambayeque, mediante el uso de Roll

Screen y banner:

Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo (UNPRG) (Lambayeque)
Universidad Catdlica Sto. Toribio de Mogrovejo (USAT) (Chiclayo)
Entrada a la provincia de Ferrefiafe (Lambayeque)

Entrada a la provincia de Chiclayo (Lambayeque)

Entrada a la provincia de Lambayeque (Lambayeque)

Centro comercial Real Plaza (Chiclayo)

o Costo Roll Screen 2x1 + Banner 12 Onzas: S/190.00 x 6: S/: 1300,00
soles (Graficolor: Corporacion grafica 2020) (poner los banners)

 [rewefyaroy e wuestiay veded]

n WWW FACEDOOK/NINOEVENTOS

!@www‘m;nuumxmo:v:mo-
-
D

Contomos con los mejores profesioncles en los siguiented
servicios: Cotering, posteleria, buffet, entoldado,

confiterfa, shows, o;vmtns ymutl;o mds!

Figura 3: Ejemplo de un roll screen 2 x 1

(ESTAMOS PARA AYUDARTE BN TODOS TUS EVENTOS INSTITUCIONALES

NIHC®

winw.NMHO com.pe

¢ trenos ¢
dox & n W §aiedook/ NINOEVINTOY Imtagr e NINOEVINTOS
s redes Socioles )

Figura 4: Ejemplo de un banner 12 Onzas
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Capitulo 3 TAMANO DEL PROYECTO

3.1. Tamarfio — mercado

El presente proyecto que se enfoca en el servicio de intermediacion online entre
empresas de eventos institucionales y usuarios finales, se optd por trabajar con
127 empresas las cuales pertenecen al 3.09% de la demanda insatisfecha. La
demanda insatisfecha total es de 4106 empresas de eventos para el afio 2021, pero
se considero el porcentaje ya mencionado para evitar la saturacion al momento

de que el cliente final ingrese a la pagina para adquirir uno de nuestros servicios.

Para el afio 2021 la plataforma virtual contara con 127 empresas divididas entre
17 rubros: sonido, Dj, presentador o anfitrion, buffet, catering, entoldado, loca,
orquesta, fotografia y video, floristeria, animacion, transporte, bartender,
pifiateria, pasteleria, e invitaciones y recuerdos. Para el afio 2022 se espera tener
un tamafio de 136 empresas, en el afio 2023 se contaran con 145 empresas, en el
afio 2024, 155 empresas y por ultimo en el afio 2025, 166 empresas, teniendo un

incremento constante de cada afio del 3.09% de empresas respectivamente.

Tabla 11
Tamaiio del proyecto

~

Demanda Insatisfecha
(empresas de eventos Institucionales Participacion
institucionales)

Demanda Oferta
Proyectada Proyectada

2021
2022
2023
2024
2025

4106 0 4106 127 3.09%
4389 0 4389 136 3.09%
4692 0 4692 145 3.09%
5016 0 5016 155 3.09%
5362 0 5362 166 3.09%

3.2. Tamafio — tecnologia

La plataforma virtual estard dedicada al rubro de eventos institucionales como
como inicio de ciclo, fin de ciclo, torneos y encuentros deportivos, festivales,
kermeses, ferias, certamenes, fiestas para recaudar fondos para viaje de
egresados, reunion de ex alumnos, aniversario del centro educativo, fiesta de
graduacion, etc., en donde se brindara informacion detallada de los productos de
cada empresa las 24 horas del dia, ademas de la opcidn de pertenecer a paquetes

para distintos eventos dentro del rubro. La plataforma brindara la base de datos
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de sus clientes a cada empresa, ya que se realizaran encuestas de satisfaccion para
poder ver la calidad del servicio ofrecido y se les brindara una retroalimentacion
de acuerdo a ello, asi mismo obtendran publicidad de acuerdo al volumen de
venta. Las empresas podran realizar un pago Unico por ingreso a la plataforma,
tendran la opcién de pertenecer a paquetes pagados la cual incluye distintos
beneficios como publicidad, aparecer primeros en la lista de acuerdo al servicio,
etc.

Se reuniran a todas las empresas que se requieran para poder realizar un evento
institucional, como las empresas de sonido, Dj, presentador o anfitrion, buffet,
catering, entoldado, loca, orquesta, fotografia y video, floristeria, animacion,
transporte, bartender, pifiateria, pasteleria, e invitaciones y recuerdos, para
brindarle la facilidad al cliente final de encontrar todo lo que necesita en un solo
lugar, con el mejor servicio y a precios muy accesibles. Se promocionara a traves
de redes sociales como Instagram y Facebook, asi mismo se les brindara a las
empresas un namero telefénico y un correo empresarial para que ante cualquier

duda puedan comunicarse con nosotros y poder solucionarla.

Se contara con un software para un mejor desempefio y manejo de la plataforma
virtual, también contaremos con distintas plataformas de pago (Visa, MasterCard

y PayPal) para una mayor facilidad al momento de cancelar el producto.

El perfil del consumidor de la plataforma virtual de eventos institucionales posee

las siguientes caracteristicas:

e MIPYMES dedicadas a la realizacion de eventos tales como como inicio
de ciclo, fin de ciclo, torneos y encuentros deportivos, festivales,
kermeses, ferias, certamenes, fiestas para recaudar fondos para viaje de
egresados, reunion de ex alumnos, aniversario del centro educativo, fiesta
de graduacién, etc.

e Realizan sus operaciones en el departamento de Lambayeque.

e Realizan un promedio de 6 eventos mensuales.

e Dispuestos a pertenecer a una plataforma virtual de conglomerados y
pagar por pertenecer a ella.

e Comprometidos con ofrecer un servicio de calidad, cumpliendo con las

expectativas de los clientes.
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e Acorde a las tltimas tendencias del mercado.

e Transparencia en el desempefio de sus actividades.

e Cuenten con un buen prestigio.

e Dispuestos a incorporar distintas formas de pagos: transferencias
virtuales, giros, depdsitos, etc.

Tamafo - disponibilidad de materiales
La plataforma virtual cuenta con un equipo de profesionales del medio que tiene

experiencia para el buen desempefio de la misma.

La empresa cuenta con un gerente general, un jefe de marketing y ventas, un
community manager, un representante de atencion al cliente, un jefe de
tecnologia e innovacion y por ultimo un analista de tecnologia de la informacion,

el cual se detallaran las funciones en los capitulos posteriores.

Asi mismo, contara con un software y dos pluggins externos los cuales son Safety
Pay, el cual proporciona seguridad al cliente sobre su informacion bancaria; y
Verified by Visa, este proporciona la seguridad al cliente sobre la informacién
bancaria al momento de realizar los pagos a traves de nuestra web, esto servira
para el buen funcionamiento de la pagina, con un servidor Java y un servidor web

Apache.

Por ultimo, las oficinas fisicas contaran con un espacio de 80 m? donde se podra
reunir con cada uno de los gerentes de las empresas que se van a contratar, para
vender asi la idea de negocio y a su vez ser utilizada como un ambiente de
creatividad, poseerd una pizarra interactiva para explicar y vender la idea de
negocios, también un escritorio de reuniones y sillas aptas para la comodidad y
el movimiento de cada uno de los clientes, con dos tabletas para una mejor

interaccion.

Tamario — financiamiento

El proyecto a presentar consta de un financiamiento tanto por terceros como
propios; en el caso de terceros se refiere al financiamiento con el banco
Scotiabank, debido a que presenta una tasa efectiva anual (TEA) del 2.99% la
cual es la mas baja del mercado y favorece en términos economicos a la empresa,
abarcando un 70% del total del financiamiento a requerir; en el caso del

financiamiento propio se abarcé un 30% del total del financiamiento necesario.
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Tabla 12
Estructura de financiamiento
Inversion Financiamiento Aporte Inversion total
(Banco) propio
Inversion fija $7,417.49 $3,178.92 $10,596.41
Inversion fija tangible $4,005.20 $1,716.51 $5,721.71
Equipos $3,642.00 $1,560.86 $5,202.86
Muebles y enseres $335.60 $143.83 $479.43
Acondicionamiento del local $12.60 $5.40 $18.00
Material de seguridad del local $15.00 $6.43 $21.43
Inversion fija intangible $3,412.29 $1,462.41 $4,874.70
Capital de trabajo $7,404.58 $3,173.39 $10,577.97
Total $14,822.07 $6,352.31 $21,174.38
Porcentaje 70.00% 30.00% 100.00%

3.5. Tamafio — costo unitario
El presente proyecto cuenta con gastos fijos, es decir, que los gastos ya estan
determinados independientemente del nimero de empresas que pertenezcan a la

plataforma.

3.6. Tamafio — rentabilidad
De acuerdo a la programacion de servicio de intermediacion online se tiene una
rentabilidad econdmica con una TIR del 29.61% y un VAN de $13,389.60 y una
rentabilidad financiera con una TIR del 59.09% y un VAN de $23,917.33. Lo
que se puede demostrar que el servicio de intermediacion online es rentable.

Tabla 13
Indicadores econdémicos de rentabilidad

Valor Actual Neto Econdmico $13,389.60

Tasa Interna de Retorno Econdmico 29.61%

Tabla 14
Indicadores financieros de rentabilidad

Valor Actual Neto Financiero $23,917.33

Tasa Interna de Retorno Financiero 59.09%




3.7. Seleccion del tamafio

De acuerdo al analisis del mercado, la tecnologia, la disponibilidad de recursos
econdmicos, el analisis de financiamiento, la rentabilidad del proyecto, se ha

determinado el siguiente tamafo de servicios de intermediacion online para el

proyecto.

Tabla 15
Tamaiio del proyecto

Demanda Insatisfecha

Demanda Oferta

Ao (empresas de eventos Institucionales Participacion
Proyectada Proyectada o
institucionales)
2021 4106 0 4106 127 3.09%
2022 4389 0 4389 136 3.09%
2023 4692 0 4692 145 3.09%
2024 5016 0 5016 155 3.09%
2025 5362 0 5362 166 3.09%

El tamafio del proyecto registrdé un 3.09% empezando con 127 empresas para el
afio 2021 siendo esta cantidad elegida a conveniencia, ya que el servicio de
intermediacion online (plataforma virtual) no cuenta con una cantidad limite de

empresas a registrar, si no que se consideré dicha cantidad de tal forma en que no

Se sature

la vista del consumidor.

Capitulo 4 LOCALIZACION DEL PROYECTO

4.1. Factores de localizacion

Para el presente proyecto se ha considerado los siguientes factores para su

analisis

Factores cualitativos:

Frecuencia de eventos realizados.

Frecuencia de empresas del sector de rubro de eventos institucionales.

Disponibilidad de personal capacitado.

Disponibilidad de internet y teléfono.
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Factores cuantitativos:

e Costo de infraestructura.

e Servicios basicos (luz, agua, desague, etc.)
e Costo de internet y teléfono.

e Costos de transporte.

e Costo de promocion.

4.2. Macro localizacién
Para determinar la macro localizacion se ha utilizado el método de multicriterio
que consta de factores cualitativos y cuantitativos, teniendo como punto de
localizaciones a las provincias de Chiclayo, Lambayeque y Ferrefiafe debido a
que la empresa brindara servicios a todo el departamento de Lambayeque.

Tabla 16
Macro Localizacion

Factores de localizacion Ponderacion Chiclayo Lambayeque Ferrefiafe

Factores cualitativos

Frecuencia de empresas laborando

o 5 100 75 50
del sector de eventos institucionales
Frecuencia de eventos institucionales
) 100 75 75
realizados
Disponibilidad de personal
) 5 100 75 50
capacitado
Disponibilidad de internet y teléfono 5 75 75 50
Factores cuantitativos
Costo de infraestructura 3 30 30 45
Servicios basicos (luz, agua,
4 40 40 40
desagiie, etc.)
Costos internet y teléfono 5 50 50 50
Costo de transporte 3 30 30 15
Costo de promocion 4 80 60 40

Total 605 510 415
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De acuerdo a los resultados, los factores cualitativos son los que tienen mayor
ponderacion que los factores cuantitativos. Esta ponderacion del 1 al 5 se ha
multiplicado con la escala del 0 al 20 para hallar puntajes que ayuden a decidir la
provincia de mayor conveniencia para el proyecto y fueron estos factores lo que
determinaron la ubicacion méas conveniente, obteniéndose como resultado la
provincia de Chiclayo con un puntaje de 605 frente a la provincia de Lambayeque
que obtuvo 510 puntos y Ferrefiafe que obtuvo 415 puntos.

4.3. Micro localizacion
De acuerdo al analisis en la macro localizacion se considero a la provincia de
Chiclayo como la mas apta para ubicar el local. Asi mismo, dentro de la provincia
mencionada se han considerado los distritos de Chiclayo, Pimentel, La Victoria
y José Leonardo Ortiz, debido a que poseen la mayor cantidad de beneficios para
la localizacion.
Tabla 17

Micro Localizacion

La José Leonardo

Factores de localizacion Ponderacion Chiclayo Pimentel

Victoria Ortiz

Factores cualitativos

Frecuencia de empresas
laborando del sector de eventos 5 100 75 50 50

institucionales

Frecuencia de eventos

o ) 5 100 50 75 75
institucionales realizados
Disponibilidad de personal
] 5 100 75 50 50
capacitado
Disponibilidad de internet y
) 5 75 75 75 75
teléfono
Factores cuantitativos
Costo de infraestructura 3 30 30 45 45
Servicios basicos 4 40 40 40 40
Costos internet y teléfono 5 50 50 50 50
Costo de transporte 3 30 30 30 30
Costo de promocion 4 40 40 60 60

Total 565 465 475 475
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Se consideré como localizacién el distrito de Chiclayo ubicando el centro de
operaciones en la avenida Francisco Bolognesi 956, ya que es el lugar con mejor

puntuacién con respecto a las especificaciones que requiere el proyecto.

4.4. Método para decidir la localizacion
Para decidir la localizacion se ha trabajado con el método de multicriterio en la

cual se utiliz6 una ponderacién del 1 al 5 con una escala del 0 al 20.

Tabla 18
Factores de ponderacion
Estado Escala
Pésimo 0
Mediocre 5
Regular 10
Bueno 15

Muy Bueno 20

Factor de
. lals
Ponderacién

Capitulo 5 INGENIERIA DEL PROYECTO
5.1. Especificaciones técnicas
e User interface

o Tipografia: Se empled una tipografia de facil lectura en pantalla para
optimizar las visualizaciones de la interfaz (helvética light, regular, bold).

o Color: Se adopt6 una paleta de color flat design, mostrando un disefio
amigable, limpio y claro para el usuario.

o Botones de navegacién e iconografia: El uso de iconos en la interfaz
apoya los diferentes conceptos en los botones de navegacion.

o Contenido: La jerarquia en los contenidos juega un papel importante en
la organizacion de las secciones, permitiéndole al usuario distinguir de

forma clara los productos en la interfaz.
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e Requisitos funcionales

©)

Inicio de sesion

Descripcion: La plataforma virtual permitird autenticar al usuario
mediante el envio de las credenciales de este al servidor, el cual se
encargara de la autentificacion y respondera a la plataforma virtual
afirmativamente si las credenciales son correctas 0 negativamente si
no lo son.

Precondiciones: La plataforma virtual ha de ser capaz de diferenciar
entre los dos casos: que el usuario tenga credenciales (correo del

usuario y contrasefia) para iniciar sesion y del no esté autentificado.

o Envio de la transaccién

Descripcion: La plataforma virtual enviara a los servidores el aviso de
que la transaccion ha sido realizada.
Precondiciones: La plataforma virtual ha de ser capaz de diferenciar

las distintas transacciones que se realicen.

o Publicacion de la publicidad

Descripcion: La plataforma virtual ha de ser capaz de colocar la
publicidad en distintas partes de la plataforma teniendo en cuenta los
tamarios de esta.

Precondiciones: La plataforma virtual ha de ser capaz de diferenciar
entre una publicidad y otra para que estas no se sobrepongan.

o Carrito de compra

Descripcion: La plataforma virtual coloca los productos que el usuario
ha seleccionado en el carrito de compras, para que asi antes de terminar
la compra pueda verificar la lista de productos que esta adquiriendo, el
cual tiene en cuenta: el nombre, la cantidad y el precio de cada
producto, ademas del total de la compra.

Precondiciones: La plataforma virtual ha de ser capaz de distinguir
entre un producto y otro, para que asi no se dupliquen los productos

que el usuario quiere adquirir.

o Colocacion de los productos

Descripcion: La plataforma virtual ha de ser capaz de colocar iméagenes
de los productos que las empresas ponen, al igual que sus descripciones

de cada una de ellas y sus precios correspondientes.
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= Precondiciones: La plataforma virtual ha de ser capaz de diferenciar
los productos que cada usuario coloca
e Requisitos no funcionales
o Gestion de errores
= Tipo: Fiabilidad
= Descripcion: La plataforma virtual ha de poder recuperarse de los
errores siempre y evitar que se cierre inesperadamente siempre que sea
posible, ofreciendo al usuario mensajes de error e informacion de lo
queé ha ocurrido
o Evitar pérdidas de informacion
= Tipo: Fiabilidad
= Descripcion: La plataforma virtual tendra que ser capaz de mantener
la informacion introducida por el usuario y poder recuperarse de
posibles cambios sin perder esta. Estos posibles cambios incluyen
entre otros el cambio de orientacion del dispositivo, o llamadas
entrantes durante el uso de la plataforma virtual.
o Adaptacion a diferentes dispositivos
= Tipo: Portabilidad
= Descripcion: La plataforma virtual ha de poder funcionar
correctamente en diferentes dispositivos moviles, abarcando el
maximo nimero de versiones de los sistemas operativos. Las interfaces
ademas han de poder adaptarse a diferentes tamafios de pantalla.
o Integridad de la informacion enviada
» Tipo: Integridad
= Descripcion: La informacion enviada al servidor ha de llegar
correctamente al servidor, teniendo especial cuidado en los archivos

multimedia, de manera que el servidor sea capaz de procesarlos.

5.2. Seleccion y descripcion del proceso

5.2.1. Diagrama de operacion
Las operaciones que realizara la empresa para el funcionamiento y

operacion de la pagina web sera el siguiente:

e Actividad: Registro del software.


Usuario
Resaltar


©)
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Descripcion: El software estd programado para que envie un
formulario para rellenar y asi registrarse. Una vez hecho el
registro se verifica la autenticidad de la informacién. EI medio
por realizarse sera el software y el responsable la empresa Niho
S.A.C.

Actividad: Activacion de mecanismos de seguridad

o

Descripcion: El software activara los mecanismos de seguridad
necesarios en caso de que un externo intente hackear la pagina
web y cuando se realicen transacciones. El medio por realizarse

sera el software y el responsable la empresa Niho S.A.C.

Actividad: Colocacién de la publicidad

o

Descripcion: La persona encargada colocara las publicidades
digitales correspondientes a ese dia en los diferentes formatos
que requiera. El encargado serd el jefe de marketing y el

responsable sera la empresa Niho S.A.C.

Actividad: Ejecucién de promocién

o

Descripcion: El software envia la informacion de las empresas
que hayan llegado a las diferentes cantidades de contratos que
se requieren para obtener el beneficio de la publicidad digital
gratis, y de la empresa que ha tenido la mejor calificacion de
estrellas para obtener el beneficio de la mejor empresa del mes.
El medio por realizarse sera el software y el responsable la

empresa Niho S.A.C.

Actividad: Enviar transacciones

o

Descripcion: El software envia la transaccion de una empresa a
otra. EI medio por realizarse seréa el software y el responsable

la empresa Niho S.A.C.

Actividad: Eliminar datos

o

Descripcion: El software elimina los datos del usuario sin dejar
rastros de ellos. Esto ocurre cuando la empresa se quiere salir
de la pagina web o cuando el consumidor final quiere borrar su
perfil. EI medio por realizarse seré el software y el responsable

la empresa Niho S.A.C.



49

Actividad: Responder linea telefonica.

o Descripcidn: La persona encargada responde el teléfono para
las coordinaciones con las empresas. El encargado de realizarlo
sera el operador de atencion al cliente y el responsable la
empresa Niho S.A.C.

Actividad: Deteccion comentarios negativos o reclamos

o Descripcién: El software ha de ser capaz de detectar palabras
con connotacion negativa para que asi la persona encargada
pueda verificar el comentario y responder al reclamo o
comentario negativo del consumidor final. EI medio es el
software y el responsable la empresa Niho S.A.C.

Actividad: Responder a los comentarios

o Descripcion: La persona encargada respondera los comentarios
que se realicen en la pagina web o en las redes sociales, ya sean
positivos, negativos o reclamos. El encargado de realizarlo sera
el community manager y el responsable la empresa Niho
S.A.C.

Actividad: Envio de encuestas

o Descripcion: La persona encargada enviard las encuestas al
correo de las empresas para asi poder medir la satisfaccion de
estas con respecto a la pagina web. EI medio por realizarse sera
el correo electronico y el responsable la empresa Niho S.A.C.

Actividad: Envio de data a la empresa

o Descripcion: El software se encarga de enviar la data a las
empresas por medio del correo. EI medio por realizarse sera el

correo electrénico y el responsable la empresa Niho S.A.C.
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5.2.2. Diagrama de recorrido o flujograma

El diagrama flujo mostrado a continuacion explica los pasos a realizar por el usuario final al momento de ingresar a la plataforma

virtual.
(" Inicio )
L4 Asfiade los productos al Se confirma la Selecciona un
Abre la carrito de compras "l informacion dela " método de
pagina web i compra
SI
.’!\.‘ ~ ~
_~ —~ \.\‘*--.‘_\ NO _~ ) NO ,.-’/ ) N SI
< ';f,f;;oq P ' ' tDesea - iDesca “~_ | Continia
~— o P~ ] adquirir algin RN seguir e navegando
T~ _— - producto? ‘ S navegando? e
v SI - . ~ N L ~
Ingresa los datos _ t
para el inicio de b SI Busca los
la sesion ) clesea ) Llena el
T —<_ llenar el A formulario pmd: :;:: e
L - formulario?
Se hace la - ) 4 |
verificacion de NO
los datos Se muestra la

informacion al
s 4

Inici . : usuario
nicia -
o Fin .

>
Se hace la
transferencia
Le llega al correo la Se envia la constancia
constancia de de la transferencia, asi
trasferencia y los e como los datosdela |«
datos de la compra compra

Figura 5: Flujograma de recorrido para el usuario final
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El diagrama flujo mostrado a continuacién explica los pasos a realizar por las empresas al momento de ingresar a la plataforma virtual.

( Inicio \-,w Abre la pdgina [ »

Ingresa los datos
para el mnicio de

Se hace la
verificacion de

¥ ; 4
Inicia »

SI

Se borra el Se hace la Se selecciona el
producto o los confirmacién de la producto o productos
productos informacion a borrar "
"
Se hacen los Se hace la .
cambios confirmacién de la Se selecciona el
; “ ; . oducto a cambiar
correspondientes informacion pr

(Desea SI Llena los campos
agregar N correspondientes para
algin agregar el producto
producto?
4 ¥
Se hace la venificacion de
Y NO que los datos havan sido
h! ingresados cofrectamente
Y
iDesea Se hace la
borrar algiin S confirmacion dela
producto? informacion
) -
' Se hace la
v NO publicacion del
' producto
\ NO
Desea hacer
algin cambio X
en algin
producto?
ucto NO
. Desea
SI _ > verificar su —
mnformacion?
SI
! N
Verifica la Fm
mnformacion

Figura 6: Flujograma de recorrido para las empresas



52

5.2.3. Distribucidn de la oficina
La empresa cuenta con una central de operaciones en la ciudad de Chiclayo
en la Avenida Francisco Bolognesi 956. En este lugar solo se realizaran
operaciones basicas de la empresa. La oficina tiene un espacio de 80m?, la
cual cuenta con cinco escritorios, una sala de reuniones, un bafio y un

comedor — cocina para uso de los empleados.

Figura 7: Plano de oficina
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5.2.4. Disefio de la plataforma virtual
La plataforma virtual cuenta con una ventana de home donde se muestra de

manera general los eventos a los que se dedica la empresa. Ademas aparecera

un formulario el cual podrian llenar para que asi puedan visualizar solo a las

empresas que se adecuen a su presupuesto.

—

= —
e TiZA B R
B ——

x

A\ %
\
.““
Ak

LUEAURL TR AL

AR A
l“l\lll\'\l Wit i

HaRAsI e sd
AR T
l\u! ¢1

Siguiente

Figura 9: Primera parte del formulario
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& Qué necesitas hacer?

O Inicio de ciclo

O Fin de ciclo

O Torneos y encuentros deportivos

O Festivales

O Kermeses

O Ferias

O Certamenes

O Fiestas para recaudar fondos para
viaje de egresados

O Reunion de ex alumnos

O Aniversario del centro educativo

O Fiesta de graduacion

TR AL
1Hea L8
1 A8
TULRLL
I R LIRRLR A
TR B AR A
"R 1L
sen /!

glinl
1] 1i¥ 4

Figura 10: Tercera parte del formulario

£Qué tipo de servicio necesita?
O Sonido
a oj
O Presentador (a)/ anfitrién (a)
O Buffet
O catering
O Entoldado
O Decoracién
O Local
O orquesta
O Fotografia y video
QO Floristeria
O Animacién
O Transporte
O Bartender
QO Pifiateria
O Pasteleria
O Invitaciones y recuerdos
O Todos

[ £ W m\»
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FR\WA\R IR,
AINLALY
THERLL
Hamasihe
TR B LU
"NE LA
N LS
nun‘nvl'uv
.“ulll”.

& Cual es tu presupuesto?
0 Tengo un presupuesto limitado. Quiero un
servicio super simple.
[ Tengo un presupuesto que me permite pagar
por un servicio estandar.
0 Tengo un presupuesto que me permite pagar

por un servicio premium.

O Adn no lo tengo claro.

¢Cudantas personas asistiran a tu evento?
0 Menos de 5
Od5a10
U11a25
0 26a40
0 41a60
O 61as0
0 81a100
(1 100 a mas

Figura 12: Quinta parte del formulario
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1t

AN EALAL
(1YY AT 1L
TULRLL
HamaAsl
Hinri
TR
TN UL
.“u‘uv'
YU 14/
s
AR
Na .ll": |
] .Ill" W)

L/

THERLL
Hanasl
Ny
"W T
'NE LV

iy Seria un gusto conocerte ¢Cudl

es tu nombre?

Figura 14: Séptima parte del formulario
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R R LY
HR AR I "
RS 2N A B d I
RTINS UsScanao ias empresas que se
N L Ea
AR
:l,.un" “’:;

Hi adecuen a ti

”

\
il
| ¢ W SVaN AN ) i

Figura 16: Octava parte del formulario

Por otro lado, se encuentra la parte de servicios en donde se puedan a preciar

todos los rubros se empresa con las que cuenta la plataforma virtual.

NIHD HOME RV SOBRE NOSOTROS CONTACTO

LAS MEJORES
EMPRESAS PARA
QORGANIZAR TU
EVENTO LAS ;
ENCUENTRAS,AQUI

BIRECEIdN
SOCIALES

Avenida Francisco Bolognesi 956

f

Figura 17: Segunda parte de la plataforma virtual
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Asimismo, cuenta con una pestafia “sobre nosotros” donde se encontrara la
informacion més relevante de la empresa como la mision, vision y a que se
dedica.

SOBRE
NOSOSTROS

Figura 18: Tercera parte de la plataforma virtual

También, cuenta con una pestaina “contacto” donde encontraran la ubicacion

exacta de la empresa, y donde pueden enviar algn mensaje ante una duda.

SERVICIO AL HORARIO DE
CONSUMIDOR RTENCID

nho@mistio com
1-800-000-0000

Figura 19: Cuarta parte de la plataforma virtual
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Por ultimo, cuenta con una pestaia “servicios” donde encontraran a todas las

empresas que ofreceran sus servicios.

Figura 20: Quinta parte de la plataforma virtual

100 Sabores
Eventos

100 Sabores Sventos - Les

REDES
SOCIALES

18

5.2.5. Disefo del sistema del proyecto: hardware y software

Tabla 19

Disefio del sistema del proyecto

Datos generales

Nombre de la Aplicacion

Niho S.A.C
Aplicacién virtual para el pago con tarjetas de crédito y débito en cualquier

establecimiento de consumo (por ahora no servicios basicos) mediante el scanner del

Descripcion
cddigo QR de la factura, que cuenta como ventaja diferencial un boton de emergencia
para borrar los datos en caso de robo, asi como otras fuentes de cancelacion de la App.
Servidor Java
Datos bésicos aplicacion
Tipo de puesta Pruebas
Tipo de aplicacion Hibrida
Servidor Web Apache
Cadigo ejecutado en el cliente JAVA
Cadigo ejecutado en el servidor JAVA
¢Requiere base de datos? Sl Cudl: SQL Server
¢Requiere acceso a B1? Sl Cuadl: Analysis Services
¢ Utiliza Manejador de Reportes Sl Cual: Reporting Services
¢Interactda con otra aplicacion? No

Plugins externos requeridos para el funcionamiento

Nombre
Safety Pay
Verified by Visa

Descripcion del uso
Proporciona seguridad al cliente sobre su informacion bancaria
Proporcionar seguridad al cliente sobre su informacién bancaria
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5.3. Requerimiento del proyecto

5.3.1. Maquinariay equipos, muebles, enseres y vehiculos

Tabla 20
Inversién tangible

) ) Precio Precio sin Precio
Equipos Unidad o IGV
unitario IGV con IGV
$1,142.86 $968.52 $174.33 $1,142.86
$285.71  $242.13  $43.58  $285.71

1
1
Computadoras portéatiles 6 $342.86 $1,743.34 $313.80 $2,057.14
1
2
1

Servidor de red

Aire acondicionado

Pizarras interactiva $1,428.57 $1,210.65 $217.92 $1,428.57

Tablet $108.57  $184.02  $33.12 $217.14
Impresora $71.43 $60.53  $10.90  $71.43
Total $3,380.00 $4,409.20 $793.66 $5,202.86
Muebles y enseres Unidad Pr.e0|.o Preclosin IGV Precio
unitario IGV con IGV
Escritorios 4 $42.86  $145.28 $26.15 $171.43
Sillén de escritorio 1 $42.86 $36.32 $6.54 $42.86
Mesa de reunién 1 $71.43 $60.53  $10.90  $71.43
Sillas 11 $11.43  $106.54 $19.18 $125.71
Estantes 3 $11.43 $29.06 $5.23 $34.29
Tachos de basura 6 $2.29 $11.62 $2.09 $13.71
Armario 1 $20.00 $16.95 $3.05 $20.00
Total $202.29  $406.30 $73.13  $479.43
Acondicionamiento del local Unidad Pr.ecif) Preciosin IGV Precio
unitario IGV con IGV
Focos 4 $3.43 $11.62 $2.09 $13.71
Reloj de pared 1 $4.29 $3.63 $0.65 $4.29
Total $7.71 $15.25 $2.75 $18.00
Material de seguridad del local Unidad Pr-ecif) Precio sin IGV Precio
unitario IGV con IGV
Botiquin 1 $7.14 $6.05 $1.09 $7.14
Extintor ABC (4 Kg - PQS) 1 $11.43 $9.69 $1.74 $11.43
Sefializacion 5 $0.57 $2.42 $0.44 $2.86

Total $19.14 $18.16 $3.27 $21.43




5.4. Cronograma de actividades

Tabla 21
Cronograma de actividades

Tiempo / Actividades
Estudios, negociacion y tramitacion
Nace la idea
Estudio de mercado
Estudio econémico financiero
Revision del proyecto
Negociacion y tramitacion
Tramites de funcionamiento de la empresa
Alquilar local
Adquisicion de software y licencias
Ejecucion
Habilitacion de la oficina
Capacitacion del personal
Suministro de materiales de oficina
Publicidad
Acuerdos y contratos
Operacion
Iniciacion de la empresa
Prueba de la plataforma virtual
Mantenimiento del sistema

Ajustes del proyecto

2020
Abril  Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
X
X
X
X X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X
X X
X

61
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5.5. Programa

La plataforma de servicios de intermediacién online va a tener una programacion de

atencion la cual se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla 22
Programa del proyecto

3.09%

Afo Institucionales

2021 127
2022 136
2023 145
2024 155
2025 166

Para el afio 2021 se contard con 127 empresas que se dedican al rubro de eventos

institucionales, el cual ira aumentando en 3.09% respectivamente. No se cuenta con

una capacidad de planta, se han elegido a conveniencia, para no saturar al consumidor

final.

Los ingresos con los que se contara son:

e Ingreso por entrar a la plataforma virtual es de $42.86 por empresa.

e Comisién por venta de la empresas es de 5.80% por cada venta.

e Ingreso unitario por tipo de publicidad:

o

o

o

o

o

©)

©)

Skyscraper (megabanners) es de $8.57.
Video banner es de $11.43.

Banner skin es de $10.00.

Banner de bot6n es de $5.71.

Por correo electronico es de $7.43
Publicacion en Facebook es de $9.7.
Publicacién en Instagram es de $10.86.

e Comisién por venta del freelance es de 3.00% por cada venta.

e Ingreso por la membresia es de $22.86.
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A su vez la eleccion de estas empresas se basa en los siguientes criterios:

MIPYMES dedicadas a la realizacion de eventos tales como como inicio de
ciclo, fin de ciclo, torneos y encuentros deportivos, festivales, kermeses,
ferias, certamenes, fiestas para recaudar fondos para viaje de egresados,
reunién de ex alumnos, aniversario del centro educativo, fiesta de graduacion,
etc.

Realizan sus operaciones en el departamento de Lambayeque.

Realizan un promedio de 6 eventos mensuales.

Dispuestos a pertenecer a una plataforma virtual de conglomerados y pagar
por pertenecer a ella.

Comprometidos con ofrecer un servicio de calidad, cumpliendo con las
expectativas de los clientes.

Acorde a las ultimas tendencias del mercado.

Transparencia en el desempefio de sus actividades.

Cuenten con un buen prestigio.

Dispuestos a incorporar distintas formas de pagos: transferencias virtuales,

giros, depdsitos, etc.

Capitulo 6 ORGANIZACION

6.1. Aspecto legal

6.1.1.

6.1.2.

Tipo de empresa
La empresa de la presente investigacion es una Sociedad Andnima Cerrada
(S.A.C)

Proceso de constitucion de la empresa

La Sociedad Andnima Cerrada, es un régimen especial facultativo que opera
en sociedades andnimas. Las caracteristicas especiales de su régimen son las
siguientes: Derecho de Adquisicion Preferente (Art- 237 de la NLGS). Se
contempla que ante la eventualidad de que un accionista se proponga
transferir total o parcialmente sus acciones a cualquier persona (otra
accionista o un tercero). Debera posibilitar el derecho de adquisicion
preferente a los demas accionistas. Se regula, de esta forma el derecho de
preferencia o de tanteo, que beneficia tanto a los socios como a la sociedad
que tiene el caracter de inderogable en este tipo de Sociedad Andnima. La
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S.A.C. se constituye en acto Unico. Esta compuesta por un minimo, de: dos y
un maximo de veinte accionistas. No tiene acciones inscritos en el Registro

Publico del mercado de valores. Posee:

e Una junta general de accionistas la cual cuenta con tres miembros que
Deciden por la mayoria que establece esta ley los asuntos propios de
su competencia.

e Una gerencia la cual cuenta con un miembro que asumen el manejo
“diario” de la sociedad, convirtiéndose en ejecutores de las decisiones

adoptadas por la junta general de accionistas y el directorio.

6.2. Aspecto organizacional

A continuacion, se explican los pasos que debes seguir para constituir una empresa
o0 sociedad (La Republica 2019):

Busqueda y reserva de nombre. La reserva de nombre es el paso previo a la
constitucion de una empresa o sociedad. No es un trdmite obligatorio, pero
si recomendable para facilitar la inscripcion de la empresa o sociedad en el
Registro de Personas Juridicas de la Sunarp. Durante la calificacion de la
Reserva de Nombre, el registrador publico tiene que verificar si existe alguna
igualdad o coincidencia con otro nombre, denominacion, completa o
abreviada, o razon social de una empresa o sociedad preexistente o que esté
gozando de la preferencia registral.

Elaboracion de la Minuta de Constitucién de la Empresa o Sociedad. A
través de este documento el titular de la empresa o los miembros de la
sociedad manifiestan su voluntad de constituir la persona juridica. El acto
constitutivo consta del pacto social y los estatutos. Asimismo, se nombra a
los primeros administradores, de acuerdo a las caracteristicas de la persona
juridica.

Aporte de capital. Podra aportarse dinero, el cual se acreditara con el
documento expedido por una entidad del sistema financiero nacional; o
bienes (inmuebles 0 muebles, en estos Gltimos se entienden los derechos de
crédito) los que se acreditaran con la inscripcion de la transferencia a favor

de la empresa o sociedad, con la indicacion de la transferencia en la escritura
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publica o con el informe de valorizacion detallado y el criterio empleado
para su valuacion, segun sea el caso.

e Elaboracion de Escritura Publica ante el notario. Una vez redactado el acto
constitutivo, es necesario llevarlo a una notaria para que un notario pablico
lo revise y lo eleve a Escritura Publica. De esta manera se generara la
Escritura Pablica de constitucion. Este documento debe estar firmado y
sellado por el notario y tener la firma del titular o los socios, incluidos los
conyuges de ser el caso. El costo y el tiempo del tramite dependerén de la
notaria que elijas.

e Inscripcion de la empresa o sociedad en el Registro de Personas Juridicas de
la Sunarp. Yasea en el Registro de Sociedades, para las sociedades andnimas
cerradas, abiertas, sociedad comercial de responsabilidad limitada; o en el
Registro de Empresa Individual de Responsabilidad Limitada. En la Sunarp
obtendra un asiento registral de inscripcién de la empresa o sociedad como
persona juridica. Este procedimiento normalmente es realizado por el
notario. El plazo de calificacion es de 24 horas desde la presentacion del
titulo. Recuerda que la Persona Juridica existe a partir de su inscripcion en
los Registros Publicos.

e Inscripcion al RUC para Persona Juridica. El Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) es el numero que identifica como contribuyente a una
Persona Juridica o Persona Natural. EI RUC contiene los datos de

identificacion de las actividades econémicas y es emitido por la Sunat.

6.2.1. Minuta de constitucion de la empresa
Segun Sunarp (2020) el modelo de constitucion para una empresa sociedad anénima cerrada

— S.A.C. con aporte en bienes dinerarios es:

SENOR NOTARIO

SIRVASE USTED EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PUBLICAS UNA
DE CONSTITUCION DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, QUE OTORGAN:

A. SANCHEZ CELIZ, MARIA ALEJANDRA, DE NACIONALIDAD: PERUANA,
OCUPACION: ADMINISTRADORA, CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
70897040, ESTADO CIVIL: SOLTERA.
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B. SANCHEZ CABRERA, STHEFANY, DE NACIONALIDAD: PERUANA,
OCUPACION: ADMINISTRADORA, CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
70877141, ESTADO CIVIL: SOLTERA.

C. BELTRAN CABRERA, ROSA ALBANIA, DE NACIONALIDAD: PERUANA,
OCUPACION: ADMINISTRADORA, CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
70617150, ESTADO CIVIL: SOLTERA.

SENALANDO COMO DOMICILIO COMUN PARA EFECTOS DE ESTE
INSTRUMENTO EN LA AVENIDA FRANCISCO BOLOGNESI 956. EN LOS
TERMINOS SIGUIENTES:

PRIMERO. - POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES
MANIFIESTAN SU LIBRE VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA, BAJO LA DENOMINACION DE NIHO S.A.C.

LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE NIHO S.A.C;

LOS SOCIOS SE OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACION
DEL CAPITAL SOCIAL Y A FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO.

SEGUNDO. - EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE $ 6,308.43 (SEIS MIL
TRESCIENTOS OCHO Y 43/100 NUEVOS DOLARES), DIVIDIDO EN 3 ACCIONES
NOMINATIVAS DE UN NOMINAL DE $ 2,102.81 CADA UNA, SUSCRITAS Y
PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA:

1. SANCHEZ CELIZ, MARIA ALEJANDRA, SUSCRIBE 1 ACCION
NOMINATIVAS Y PAGA $ 2,102.81 MEDIANTE APORTES EN BIENES
DINERARIOS.

2. SANCHEZ CABRERA, STHEFANY, SUSCRIBE 1 ACCION NOMINATIVAS Y
PAGA $ 2,102.81 MEDIANTE APORTES EN BIENES DINERARIOS.

3. BELTRAN CABRERA, ROSA ALBANIA, USCRIBE 1 ACCION
NOMINATIVAS Y PAGA $ 2,102.81 MEDIANTE APORTES EN BIENES
DINERARIOS.

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO

TERCERO. - LA SOCIEDAD SE REGIRA POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN
TODO LO NO PREVISTO POR ESTE, SE ESTARA A LO DISPUESTO POR LA LEY
GENERAL DE SOCIEDADES - LEY 26887 - QUE EN ADELANTE SE LE
DENOMINARA LA "LEY".
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ESTATUTO

ARTICULO 1.- DENOMINACION-DURACION-DOMICILIO: LA SOCIEDAD SE
DENOMINA: “EVENTS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA”.

LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE NIHO S.A.C;

LA SOCIEDAD TIENE UNA DURACION INDETERMINADA, INICIA SUS
OPERACIONES EN LA FECHA DE ESTE PACTO Y ADQUIERE PERSONALIDAD
JURIDICA DESDE SU INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS.
SU DOMICILIO ES EN LA AVENIDA FRANCISCO BOLOGNESI 956 PROVINCIA DE
CHICLAYO Y DEPARTAMENTO DE LAMBAYEQUE, PUDIENDO ESTABLECER
SUCURSALES U OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR DEL PAIS O EN EL
EXTRANJERO.

ARTICULO 2°. - OBJETO SOCIAL. - LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO
DEDICARSE A VENTA AL POR MENOR EN PORTALES WEB, SE ENTIENDEN
INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS RELACIONADOS CON EL
MISMO QUE COADYUVEN A LA REALIZACION DE SUS FINES. PARA CUMPLIR
DICHO OBJETO, PODRA REALIZAR TODOS AQUELLOS ACTOS Y CONTRATOS
QUE SEAN LICITOS, SIN RESTRICCION ALGUNA.

ARTICULO 3°.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE $
6,308.43 (SEIS MIL TRESCIENTOS OCHO Y 43/100 DOLARES), REPRESENTADO
POR 3 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN NOMINAL DE $ 2,102.81

EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO.

ARTICULO 4°-TRANSFERENCIA Y ADQUISICION DE ACCIONES: LOS
OTORGANTES ACUERDAN SUPRIMIR EL DERECHO DE PREFERENCIA PARA LA
ADQUISICION DE ACCIONES, CONFORME A LO PREVISTO EN EL ULTIMO
PARRAFO DEL ARTICULO 237° DE LA "LEY".

ARTICULO 5°- ORGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE
CONSTITUYE TIENE LOS SIGUIENTES ORGANOS:

A) LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; Y
B) LA GERENCIA.

LA SOCIEDAD NO TENDRA DIRECTORIO
ARTICULO 6°.-JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS ES EL ORGANO SUPREMO DE LA SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS
CONSTITUIDOS EN JUNTA GENERAL DEBIDAMENTE CONVOCADA, Y CON EL
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QUORUM CORRESPONDIENTE, DECIDEN POR LA MAYORIA QUE ESTABLECE
LA "LEY" LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU COMPETENCIA.

TODOS LOS ACCIONISTAS INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO
HUBIERAN PARTICIPADO EN LA REUNION, ESTAN SOMETIDOS A LOS
ACUERDOS ADOPTADOS POR LA JUNTA GENERAL.

LA CONVOCATORIA A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO DISPUESTO

EN EL ART. 245° DE LA "LEY".

EL ACCIONISTA PODRA HACERSE REPRESENTAR EN LAS REUNIONES DE
JUNTA GENERAL POR MEDIO DE OTRO ACCIONISTA, SU CONYUGE, O
ASCENDIENTE O DESCENDIENTE EN PRIMER GRADO, PUDIENDO
EXTENDERSE LA REPRESENTACION A OTRAS PERSONAS.

ARTICULO 7°.-JUNTAS NO PRESENCIALES: LA CELEBRACION DE JUNTAS NO
PRESENCIALES SE SUJETA A LO DISPUESTO POR EL ARTICULO 246° DE LA
"LEY".

ARTICULO 8°-LA GERENCIA: NO HABIENDO DIRECTORIO, TODAS LAS
FUNCIONES ESTABLECIDAS EN LA "LEY" PARA ESTE ORGANO SOCIETARIO
SERAN EJERCIDAS POR EL GERENTE GENERAL.

LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS PUEDE DESIGNAR UNO O MAS GERENTES SUS
FACULTADES REMOCION Y RESPONSABILIDADES SE SUJETAN A LO
DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 185° AL 197° DE LA "LEY".

EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCION DE TODO
ACTO Y/O CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD,
PUDIENDO ASIMISMO REALIZAR LOS SIGUIENTES ACTOS:

A) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS.

B) REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN
LO JUDICIAL GOZARA DE LAS FACULTADES GENERALES Y ESPECIALES,
SENALADAS EN LOS ARTICULOS 74°, 75°, 77° Y 436° DEL CODIGO PROCESAL
CIVIL. EN LO ADMINISTRATIVO GOZARA DE LA FACULTAD DE
REPRESENTACION PREVISTA EN EL ARTICULO 115° DE LA LEY N° 27444 Y
DEMAS NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS. TENIENDO EN TODOS LOS
CASOS FACULTAD DE DELEGACION O SUSTITUCION. ADEMAS, PODRA
CONSTITUIR PERSONAS JURIDICAS EN NOMBRE DE LA SOCIEDAD Y
REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE LAS PERSONAS JURIDICAS QUE CREA
CONVENIENTE. ADEMAS, PODRA SOMETER LAS CONTROVERSIAS A
ARBITRAJE, CONCILIACIONES EXTRAJUDICIALES Y DEMAS MEDIOS
ADECUADOS DE SOLUCION DE CONFLICTO, PUDIENDO SUSCRIBIR LOS
DOCUMENTOS QUE SEAN PERTINENTES.

C) ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE TODO
TIPO DE CUENTA BANCARIA; GIRAR, COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR,
DESCONTAR Y PROTESTAR, ACEPTAR Y RE-ACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE
CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, CERTIFICADOS, CONOCIMIENTOS,
POLIZAS, CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER CLASE DE TITULOS VALORES,
DOCUMENTOS MERCANTILES Y CIVILES, OTORGAR RECIBOS Y
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CANCELACIONES, SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTIA O
SIN ELLA, SOLICITAR TODA CLASE DE PRESTAMOS CON GARANTIA
HIPOTECARIA, PRENDARIA'Y DE CUALQUIER FORMA.

D) ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, VENDER,
ARRENDAR, DONAR, DAR EN COMODATO, ADJUDICAR Y GRAVAR LOS
BIENES DE LA SOCIEDAD SEAN MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS
RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA SEAN PRIVADOS O PUBLICOS. EN GENERAL
PODRA CELEBRAR TODA CLASE DE CONTRATOS NOMINADOS E
INNOMINADOS, INCLUSIVE LOS DE: LEASING O ARRENDAMIENTO
FINANCIERO, LEASE BACK, FACTORING Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO,
ASOCIACION EN PARTICIPACION Y CUALQUIER OTRO CONTRATO DE
COLABORACION EMPRESARIAL VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL.
ADEMAS, PODRA SOMETER LAS CONTROVERSIAS A ARBITRAJE Y SUSCRIBIR
LOS RESPECTIVOS CONVENIOS ARBITRALES.

E) SOLICITAR, ADQUIRIR, DISPONER, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTES,
MARCAS, NOMBRES COMERCIALES, CONFORME A LEY SUSCRIBIENDO
CUALQUIER CLASE DE DOCUMENTOS VINCULADOS A LA PROPIEDAD
INDUSTRIAL O INTELECTUAL.

F) PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PUBLICOS Y/O
ADJUDICACIONES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE
CONLLEVE A LA REALIZACION DEL, OBJETO SOCIAL.

EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS
PARA LA ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES
RESERVADAS A LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS.

ARTICULO 9°.-MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCION DEL
CAPITAL: LA MODIFICACION DEL ESTATUTO, SE RIGE POR LOS ARTICULOS
198°Y 199° DE LA "LEY", ASI COMO EL AUMENTO Y REDUCCION DEL CAPITAL
SOCIAL, SE SUJETA A LO DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 201° AL 206° Y 215°
AL 220° RESPECTIVAMENTE, DE LA "LEY".

ARTICULO 10°.-ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACION DE UTILIDADES: SE
RIGE POR LO DISPUESTO EN LOS ARTICULOS 40°, 221° AL 233° DE LA "LEY".

ARTICULO 11°.- DISOLUC[ON, LIQUIDAC;ION Y EXTINCION: EN CUANTO A LA
DISOLUCION, LIQUIDACION Y EXTINCION DE LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO
DISPUESTO POR LOS ARTICULOS 407°, 409°, 410°, 412°, 413° A 422° DE LA "LEY".

CUARTO. - QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL: ORE HASHIMOTO,
MIDORI MARGARITA, CON DOCUMENTO DE IDENTIDAD 70617164, CON
DOMICILIO EN: CALLE FRANCISCO BOLOGENISI 789, DISTRITO DE CHICLAYO
PROVINCIA DE CHICLAYO DEPARTAMENTO DE LAMBAYEQUE.

ASI MISMO, SE DESIGNA COMO SUB GERENTE DE LA SOCIEDAD A SANCHEZ
CABRERA, STHEFANY IDENTIFICADO CON DNI: 70877141, QUIEN TENDRA LAS
SIGUIENTES FACULTADES:

- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA.
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- INTERVENIR EN FORMA CONJUNTA CON EL GERENTE GENERAL, EN
LOS CASOS PREVISTOS EN LOS INCISOS C, D, EY F DEL ARTICULO 8°
DEL ESTATUTO.

CHICLAYO, VEINTIOCHO DE JULIO DEL DOS MIL VEINTE.

6.2.2. Manual de organizacion y funciones
La empresa Niho S.A.C posee los siguientes puestos dentro de la

organizacion:

e Gerente General: Estd compuesta por solo una persona que aporta
capital para la creacion de la plataforma virtual y seré la fundadora de
la empresa, realizara trabajos de gestion y direccion de la empresa.
Sera quien apruebe los presupuestos teniendo una vision general de
los diferentes procesos a través del resto de directores.

o Funciones:
= Determinar los objetivos de la organizacion, asi como la vision
y mision de la organizacion.
= Direccionar el negocio hacia la eficiencia, siendo parte de
decisiones tomadas en la organizacion. Esta eficiencia es desde
la parte financiera, recursos humanos, entre otros.
= Asegurar una correcta auditoria dentro de la organizacion.

o Jefe de marketing y ventas: Realizara funciones relacionadas a las
acciones de marketing y comunicacion con el mercado objetivo y
potencial de la plataforma virtual.

o Funciones:
= |dear y llegar a cabo el plan de marketing de la empresa.
» Idear y realizar campafas de promocion, utilizando diferentes
herramientas del marketing.
= Dirigir y supervisar los estudios sobre coberturas, cuotas y
distribucion.
o Requisitos:
= Titular en Administracion de empresas, marketing o afines.
= Estudios de especializacién en Marketing/Venta.
= Orientacion al cliente interno y externo.

= Capacidad de analisis y creatividad.
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= Vision estratégica.
Community manager: Persona encargada de atender las solicitudes y
reclamos concernientes a la plataforma virtual brindados mediante los
correos electronicos y redes sociales. Debe tener conocimientos
generales del uso de la plataforma virtual y conocimientos basicos de
informatica para poder brindar soluciones que se puedan producir en
la aplicacién, ayudado siempre del departamento de sistemas y su
equipo.
o Funciones:

= Ejecutar y administrar la comunicacion en las diferentes

plataformas digitales (correos electronicos y redes sociales).

= Monitorear constantemente las menciones de la marca.
o Requisitos:

= Titulacién universitaria preferentemente Administracion de

Empresas o informatica.

= Estudios de especializacion en Marketing.

= Habilidad persuasora y de negociacion.

= Orientacion al cliente externo

» Facilidad para la obtencion y analisis de informacién
Representante de atencion al cliente: Persona encargada de atender las
solicitudes y reclamos de las empresas prestadoras de servicios a
través de Ilamadas telefonicas.
o Funciones:

= Atender reclamos, quejas y sugerencias

= Realizar las llamadas pertinentes que sean necesarias.
o Requisitos:

= Analisis de informacién

= Facilidad de palabra

» Pensamiento creativo

= Asertividad

= Tolerancia a la presion
Jefe de tecnologia de la informacién: El foco de esta area es dar

respuesta sobre el trabajo de programacién y disefio de la plataforma



72

virtual. La funcion principal de esta area es garantizar la fluidez de
uso, la seguridad y las actualizaciones constantes.
o Funciones:
= Modificar el sistema y la arquitectura de la plataforma virtual
segln convenga.
o Requisitos:
= Profesional en el area de Informatica, Sistemas, Computacion,
afines.
= Capacidad para el manejo y actualizacion de software.

e Analista de Tecnologia de la informacion: Se centrard en la creacion
de algoritmos para la plataforma virtual, asi como otras funciones
requeridas para el puesto.

o Funciones:
= Actualizacion de la plataforma virtual segun convenga.
» Disefio y administracién de medidas de seguridad, planes de
backups y plan de contingencia.
o Requisitos:

= Ingeniero informatico y matematico

6.2.3. Organigrama

Gerente general

| Jefe de | Jefe de
tecnologia e marketing y
innovacion ventas
HHOVALT e

- I N I
Analista de . Representante

|

tecnologia de la C?nrgrrgurélrty de atencién al
informacion 9 cliente

Figura 21: Organigrama



73

6.2.4. Requerimiento del personal

Tabla 23
Requerimiento de personal

Puesto N° de personal

Gerente General 1
Jefe de tecnologia e innovacion
Analista de tecnologia de la informacion
Jefe de marketing y ventas
Community manager
Representante de atencion al cliente
Total

< e S N T

Capitulo 7 INVERSION
7.1. Inversion
Para el presente proyecto es necesario una inversion de $21,028.10, al tipo de
cambio de S/. 3.5, lo cual seria un monto de S/. 73,598.35. Siendo la inversion
intangible la mas importante ya que se ven aqui los implementos necesarios para
poder llevarse cabo el presente proyecto.

Tabla 24
Inversion Total

Precio sin IGV IGV Precio con IGV

Tangible $4,848.91 $872.80 $5,721.71
Intangible $4,131.10 $743.60 $4,874.70

Total de Inversion Fija $8,980.01 $1,616.40  $10,596.41
Capital de Trabajo $10,024.33 $553.64 $10,577.97
Total $19,004.34 $2,170.04 $21,174.38

7.1.1. Estructura de la inversién

La inversion total del proyecto presenta la siguiente estructura:

La inversion tangible es de $5,721.71, siendo esta el rubro més importante ya
gue se ven aqui los implementos necesarios para poder llevar a cabo el

proyecto.
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Tabla 25
Inversion tangible
) ) Precio Precio sin Precio
Equipos Unidad o
unitario IGV con IGV
Servidor de red 1 $1,142.86  $968.52  $174.33 $1,142.86
Aire acondicionado 1 $285.71  $242.13  $43.58  $285.71
Computadoras portétiles 6 $342.86  $1,743.34 $313.80 $2,057.14
Pizarras interactiva 1 $1,428.57 $1,210.65 $217.92 $1,428.57
Tablet 2 $108.57  $184.02  $33.12 $217.14
Impresora 1 $71.43 $60.53 $10.90 $71.43
Total $3,380.00 $4,409.20 $793.66 $5,202.86
) Precio Precio sin Precio
Muebles y enseres Unidad o IGV
unitario IGV con IGV
Escritorios 4 $42.86 $145.28  $26.15  $171.43
Sillén de escritorio $42.86 $36.32 $6.54 $42.86
Mesa de reunion 1 $71.43 $60.53 $10.90 $71.43
Sillas 11 $11.43 $106.54  $19.18  $125.71
Estantes 3 $11.43 $29.06 $5.23 $34.29
Tachos de basura 6 $2.29 $11.62 $2.09 $13.71
Armario 1 $20.00 $16.95 $3.05 $20.00
Total $202.29  $406.30  $73.13  $479.43
Precio Precio sin Precio
Acondicionamiento del local Unidad o IGV
unitario IGV con IGV
Focos 4 $3.43 $11.62 $2.09 $13.71
Reloj de pared 1 $4.29 $3.63 $0.65 $4.29
Total $7.71 $15.25 $2.75 $18.00
) ) ) Precio Precio sin Precio
Material de seguridad del local Unidad o IGV
unitario IGV con IGV
Botiquin 1 $7.14 $6.05 $1.09 $7.14
Extintor ABC (4 Kg - PQS) 1 $11.43 $9.69 $1.74 $11.43
Sefalizacion 5 $0.57 $2.42 $0.44 $2.86
Total $19.14 $18.16 $3.27 $21.43
Precio sin Precio
IGV
IGV con IGV

Total de inversion tangible

$4,848.91 $872.80 $5,721.71
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Esta inversion tangible se deprecia en un periodo de cinco afios de la siguiente manera:

Tabla 26
Depreciacion de la inversion tangible

Valor

Rubro Tasa Afo1l Afio 2 Afio 3 Afo4 Afio5 )
Residual
Equipos 25% $1,102.30 $1,102.30 $1,102.30 $1,102.30 $0.00  $0.00

Muebles y enseres 10% $40.63  $40.63  $40.63  $40.63 $40.63 $203.15

Acondicionamiento

10%  $1.53 $1.53 $1.53 $1.53 $1.53 $7.63
del local

Material de

_ 10%  $1.82 $1.82 $1.82 $1.82 $1.82 $9.08
seguridad del local

Total $1,146.27 $1,146.27 $1,146.27 $1,146.27 $43.97 $219.85

La inversion intangible es de $4,874.70 distribuidos de la siguiente manera:



Tabla 27
Inversion intangible
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Gastos de organizacion y constitucion de la empresa Precio sin IGV IGV Precio con IGV
Busqueda Comercial (SUNARP) $0.97 $0.17 $1.14
Estatutos $48.43 $8.72 $57.14
ROF $48.43 $8.72 $57.14
MOF $48.43 $8.72 $57.14
Minuta y Acta de Constitucién (MINTRA) $33.90 $6.10 $40.00
Escritura Publica $43.58 $7.85 $51.43
Inscripcion en la SUNARP $102.66 $18.48 $121.14
Legalizar Libro Mayor $3.63 $0.65 $4.29
Legalizar Libro Caja $3.63 $0.65 $4.29
Tramites en Defensa Civil, ES Salud, SUNAT $54.00 $9.72 $63.71
Gastos de inscripcion en el Ministerio de trabajo $24.70 $4.45 $29.14
Total $412.35 $74.22 $486.57
Licencias y patentes Precio Sin IGV IGV Precio Con IGV
Licencia Municipal de Funcionamiento $193.70 $34.87 $228.57
Registro de marca en Indecopi $200.00 $36.00 $236.00
Tasa de solicitud de patente $174.33 $31.38 $205.71
Patente de invencion $133.17 $23.97 $157.14
Licencia de Software Office 365 $16.95 $3.05 $20.00
Publicacién de la patente en Diario El Peruano $33.90 $6.10 $40.00
Declaracion Jurada de Actividad Comercial $12.11 $2.18 $14.29
Total $764.16 $137.55 $901.71
Gastos de instalacién y puesta en marcha Precio sin IGV IGV Precio con IGV
Instalacién de servicios telefonicos - Claro Total $9.69 $1.74 $11.43
Gastos de Inauguracion $48.43 $8.72 $57.14
Total $58.11 $10.46 $68.57
Otros gastos Precio sin IGV IGV Precio con IGV
Capacitacion del Personal $581.11 $104.60 $685.71
Disefio y desarrollo de web $1,937.05 $348.67 $2,285.71
Examenes médicos $145.28 $26.15 $171.43
Limpieza y Desinfeccion del Local $36.32 $6.54 $42.86
Total $2,699.76 $485.96 $3,185.71
Sub total de inversion tangible $3,934.38 $708.19 $4,642.57
Otras inversiones intangibles (5%) $196.72 $35.41 $232.13
Precio sin IGV IGV Precio con IGV
Total de inversién tangibles $4,131.10 $743.60 $4,874.70
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Esta inversion intangible se amortiza en un periodo de cinco afios de la

siguiente manera:

Tabla 28
Amortizacion de la inversién intangible
Ao 1 Afo 2
$826.22 $826.22

Afio 3
$826.22

Afio 4

$826.22

Af0 5
$826.22

Por otro lado, tiene una inversion de capital de trabajo para 2 meses, esto

debido a que después de este tiempo la empresa puede generar sus propios

ingresos.
Tabla 29
Capital de trabajo
Descripcion Precio Sin IGV  IGV Total con IGV
Sueldos administrativos $4,754.29 $0.00 $4,754.29
Sueldos de marketing $2,194.29 $0.00 $2,194.29
Mantenimiento de oficina $2,354.05 $423.73 $2,777.78
Luz $72.64 $13.08 $85.71
Agua $24.21 $4.36 $28.57
Utiles de oficina $40.19 $7.23 $47.43
Utiles de aseo y limpieza $38.26 $6.89 $45.14
Material de sanidad del personal $58.11 $10.46 $68.57
Publicidad $488.30 $87.89 $576.19
Total $10,024.33 $553.64 $10,577.97




7.1.2. Programa de inversiones

Tabla 30
Programa de inversiones

Inversion total Agosto  Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total Porcentaje
Inversion fija $10,596.41  50.04%
Inversion fija tangibles $5,721.71
Equipos $2,601.43 $2,601.43 $5,202.86
Muebles y enseres $479.43 $479.43
Acondicionamiento del Local $18.00 $18.00
Material de Seguridad del Local $21.43 $21.43
Inversion fija intangibles $1,624.90 $1,624.90 $1,624.90 $4,874.70
Capital de trabajo $5,288.98 $5,288.98 $10,577.97  49.96%

Total $4,226.33 $4,226.33 $2,143.76 $5,288.98 $5,288.98 $21,174.38 100%
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Capitulo 8 FINANCIAMIENTO

8.1. Fuentes de financiamiento

79

El proyecto cuenta con una inversion $21,174.38 del cual se ha evaluado que tendra

un financiamiento por la entidad bancaria Scotiabank de un 70% del total de la

inversion con una tasa de interés de 2.99%, en un periodo de 5 afios con cuotas

constantes de $3,235.54.

8.2. Evaluacion del préstamo

Para el presente proyecto se evaluo la tasa de interés y otros factores que influyeron

en la decision de la entidad financiera, en este caso se opto por el banco Scotiabank,

debido a que presenta una tasa efectiva anual (TEA) del 2.99% la cual es la mas baja

del mercado y favorece en términos econdémicos a la empresa, abarcando un 70%

del total del financiamiento a requerir.

Tabla 31
Evaluacién del préstamo
TEA 2.99%
n 5
Préstamo $14,822.07
Cuota $3,235.54
Periodo Saldo Inicial Abono capital Interés Cuota Saldo Final
0 $14,822.07
1 $14,822.07 $2,792.36 $443.18 $3,235.54  $12,029.71
2 $12,029.71 $2,875.85 $359.69 $3,235.54 $9,153.85
3 $9,153.85 $2,961.84 $273.70 $3,235.54 $6,192.01
4 $6,192.01 $3,050.40 $185.14 $3,235.54 $3,141.61
5 $3,141.61 $3,141.61 $93.93 $3,235.54 $0.00

Capitulo 9 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

9.1. Presupuesto de ingresos

El proyecto tiene cinco tipos de ingresos, los cuales son: por pertenecer a la

plataforma virtual, por comision de venta, por publicidad, por comision del freelance

e ingreso por membresia.
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Para el ingreso por pertenecer a la plataforma virtual se tomaré en cuenta un pago

Unico de $42.86 dolares con el tipo de cambio de S/. 3.5 lo que significa un pago de

150 soles aproximadamente.

Tabla 32
Ingreso por pertenecer a la plataforma virtual

Afio 1 Afo 2

Afo 3 Afo 4 Af0 5

NUmero de empresas 127 136
Costo de ingresar $42.86  $42.86

145 155 166
$42.86 $42.86 $42.86

Total $5,442.86 $5,828.57 $6,219.77 $6,648.87 $7,107.58
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Para el ingreso por comision de venta se tomara en cuenta una comision de 5.80% de cada venta realizada por las empresas.

Tabla 33
Ingreso por comision de ventas
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Numero de empresa (Catering) 15 15 16 16 17
Ventas promedio por empresa $26,742.86 $27,570.07 $28,422.86 $29,302.04 $30,208.41
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $23,266.29 $24,727.89 $26,281.32 $27,932.33 $29,687.06
Numero de empresa (Sonido) 9 9 10 10 10
Ventas promedio por empresa $26,331.43 $27,145.91 $27,985.59 $28,851.24 $29,743.67
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $13,745.01 $14,608.48 $15,526.19 $16,501.56 $17,538.20
Numero de empresa (DJ) 9 9 10 10 10
Ventas promedio por empresa $4,114.29 $4,241.55 $4,372.75 $4,508.01 $4,647.45
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $2,147.66 $2,282.57 $2,425.97 $2,578.37 $2,740.34
Numero de empresa (Presentador/Anfitriones) 6 6 6 7 7
Ventas promedio por empresa $4,114.29 $4,241.55 $4,372.75 $4,508.01 $4,647.45
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $1,431.77 $1,521.72 $1,617.31 $1,718.91 $1,826.90
Numero de empresa (Buffet) 14 14 15 15 16
Ventas promedio por empresa $24,685.71 $25,449.29 $26,236.49 $27,048.04 $27,884.69
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%

Sub total $20,044.80 $21,304.03 $22,642.37 $24,064.78 $25,576.54




Namero de empresa (Entoldado) 12 12 13 13 14
Ventas promedio por empresa $12,000.00 $12,371.18 $12,753.85 $13,148.35 $13,555.06
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $8,352.00 $8,876.68 $9,434.32 $10,026.99 $10,656.89
NUmero de empresa (Decoracion) 14 14 15 15 16
Ventas promedio por empresa $10,971.43 $11,310.80 $11,660.66 $12,021.35 $12,393.19
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $8,908.80 $9,468.46 $10,063.27 $10,695.46 $11,367.35
Numero de empresa (Local) 29 30 31 32 33
Ventas promedio por empresa $15,428.57 $15,905.81 $16,397.81 $16,905.02 $17,427.93
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $25,950.86 $27,581.11 $29,313.78 $31,155.29 $33,112.49
Numero de empresa (Orquestas) 7 7 7 8 8
Ventas promedio por empresa $1,398.86 $1,442.13 $1,486.73 $1,532.72 $1,580.13
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $567.94 $603.61 $641.53 $681.84 $724.67
Numero de empresa (Fotografia y video) 11 11 12 12 12
Ventas promedio por empresa $10,285.71 $10,603.87 $10,931.87 $11,270.02 $11,618.62
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $6,562.29 $6,974.53 $7,412.68 $7,878.35 $8,373.27
Namero de empresa (Floristeria) 9 9 10 10 10
Ventas promedio por empresa $10,285.71 $10,603.87 $10,931.87 $11,270.02 $11,618.62
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $5,369.14 $5,706.44 $6,064.92 $6,445.92 $6,850.86
NUmero de empresa (Animacion) 9 9 10 10 10
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Ventas promedio por empresa

$10,285.71 $10,603.87 $10,931.87 $11,270.02 $11,618.62
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $5,369.14 $5,706.44 $6,064.92 $6,445.92 $6,850.86
NUmero de empresa (Transporte) 4 4 4 4 5
Ventas promedio por empresa $4,114.29 $4,241.55 $4,372.75 $4,508.01 $4,647.45
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $954.51 $1,014.48 $1,078.21 $1,145.94 $1,217.93
Numero de empresa (Bartender) 1 1 1 1 1
Ventas promedio por empresa $3,085.71 $3,181.16 $3,279.56 $3,381.00 $3,485.59
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $178.97 $190.21 $202.16 $214.86 $228.36
Numero de empresa (Pifiateria) 4 4 4 4 5
Ventas promedio por empresa $12,857.14 $13,254.84 $13,664.84 $14,087.52 $14,523.27
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $2,982.86 $3,170.24 $3,369.40 $3,581.07 $3,806.03
Numero de empresa (Pasteleria) 15 15 16 16 17
Ventas promedio por empresa $4,937.14 $5,089.86 $5,247.30 $5,409.61 $5,576.94
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $4,295.31 $4,565.15 $4,851.94 $5,156.74 $5,480.69
Numero de empresa (Invitaciones y recuerdos) 2 2 2 2 2
Ventas promedio por empresa $12,342.86 $12,724.65 $13,118.24 $13,524.02 $13,942.34
Comision 5.80% 5.80% 5.80% 5.80% 5.80%
Sub total $1,431.77 $1,5621.72 $1,617.31 $1,718.91 $1,826.90
Total $131,559.11 $139,823.76 $148,607.59 $157,943.24 $167,865.35
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Por otro lado, esta el ingreso por tipo de publicidad, el cual se puede ver reflejado en
la siguiente tabla, donde se tienen distintos tipos de publicidad dependiendo la que
elija cada empresa para realizar dentro de la plataforma virtual.

Tabla 34
Ingreso por publicidad

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Skyscraper (megabanners)  $8.57 $8.57 $8.57 $8.57 $8.57

NUmero de venta 14 14 15 15 16
Sub total $120 $124 $128 $131 $136
Video banner $11.43 $11.43 $11.43 $11.43 $11.43
NUmero de venta 11 11 12 12 12
Sub total $126 $130 $134 $138 $142
Banner skin $10.00  $10.00  $10.00  $10.00 $10.00
NUmero de venta 4 4 4 4 5
Sub total $40 $41 $43 $44 $45
Banner de boton $5.71 $5.71 $5.71 $5.71 $5.71
NUmero de venta 19 20 20 21 21
Sub total $109 $112 $115 $119 $123
Por correo electronico $7.43 $7.43 $7.43 $7.43 $7.43
Ndmero de venta 86 89 91 94 97
Sub total $639 $659 $679 $700 $722
Publicacion en Facebook $9.71 $9.71 $9.71 $9.71 $9.71
Ndmero de venta 14 14 15 15 16
Sub total $136 $140 $145 $149 $154
Publicacién en Instagram  $10.86  $10.86  $10.86  $10.86 $10.86
NUmero de venta 26 27 28 28 29
Sub total $282 $291 $300 $309 $319
Total $1,451.43 $1,496.32 $1,542.61 $1,590.32 $1,639.52

Para el ingreso por comision del freelance se tomara en cuenta una comision de

3.00% de cada sesién de fotos realizada.
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Tabla 35
Ingreso por comision de los freelance

Afiol Afo2 Anfo3 Afio4 Afiob

NUmero de sesiones de fotos 17 18 18 19 19
Precio por sesion de foto  $71.43 $71.43 $71.43 $71.43 $71.43
Comision 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Total S/36.43 S/37.56 S/38.72 S/39.91 S/41.15

Para el ingreso por membresia sera de un pago mensual de $22.86 dolares con el tipo

de cambio de S/. 3.5 lo que significa un pago de 80 soles aproximadamente.

Tabla 36
Ingreso por membresia

Anol Afo2 Afo3 Afo4 AfoS
NUmero de membresia 14 14 15 15 16
Costo de lamembresia $22.86 $22.86 $22.86 $22.86 $22.86
Total $320.00 $329.90 $340.10 $350.62 $361.47

En la siguiente tabla se podra apreciar un condensado de todos los ingresos por los

cinco afos de la empresa:

Tabla 37
Ingreso del primer afio
Precio sin Precio con
IGV
IGV IGV
Ingreso por pertenecer a la plataforma virtual ~ $4,612.59 $830.27 $5,442.86
Ingreso por comision de venta $111,490.77 $20,068.34 $131,559.11
Ingreso por publicidad $1,230.02 $221.40 $1,451.43
Ingreso por comision del freelance $30.87 $5.56 $36.43
Ingreso por membresia $271.19 $48.81 $320.00

Total $117,635.45 $21,174.38 $138,809.83
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Tabla 38
Ingresos del segundo afio
Precio sin Precio con
IGV
IGV IGV
Ingreso por pertenecer a la plataforma virtual ~ $4,939.47 $889.10 $5,828.57
Ingreso por comision de venta $118,494.71 $21,329.05 $139,823.76
Ingreso por publicidad $1,268.07 $228.25 $1,496.32
Ingreso por comision del freelance $31.83 $5.73 $37.56
Ingreso por membresia $279.57 $50.32 $329.90
Total S/125,013.65 S/22,502.46 S/147,516.11
Tabla 39
Ingresos del tercer afio
Precio sin Precio con
IGV
IGV IGV
Ingreso por pertenecer a la plataforma virtual ~ $5,270.99 $948.78 $6,219.77
Ingreso por comision de venta $125,938.64 $22,668.96 $148,607.59
Ingreso por publicidad $1,307.30 $235.31 $1,542.61
Ingreso por comision del freelance $32.81 $5.91 $38.72
Ingreso por membresia $288.22 $51.88 $340.10
Total $132,837.96 $23,910.83 $156,748.79
Tabla 40
Ingresos del cuarto afio
Precio sin Precio con
IGV
IGV IGV
Ingreso por pertenecer a la plataforma virtual ~ $5,634.64  $1,014.23  $6,648.87
Ingreso por comision de venta $133,850.20 $24,093.04 $157,943.24
Ingreso por publicidad $1,347.73 $242.59 $1,590.32
Ingreso por comision del freelance $33.83 $6.09 $39.91
Ingreso por membresia $297.14 $53.48 $350.62

Total $141,163.53 $25,409.44 $166,572.97




87

Tabla 41
Ingresos del quinto afio
Precio sin Precio con
IGV
IGV IGV
Ingreso por pertenecer a la plataforma virtual ~ $6,023.37  $1,084.21  $7,107.58
Ingreso por comisién de venta $142,258.77 $25,606.58 $167,865.35
Ingreso por publicidad $1,389.42 $250.10 $1,639.52
Ingreso por comision del freelance $34.87 $6.28 $41.15
Ingreso por membresia $306.33 $55.14 $361.47

Total $150,012.77 $27,002.30 $177,015.06




9.2. Presupuesto de egresos

El presente proyecto contara con los siguientes gastos generales:

Tabla 42
Gastos generales

Gastos generales Pr-ecifJ Costo mer-lsual en Costo an-ual en G Costo anual el
unitario  dolares sin IGV  ddlares sin IGV dolares con IGV
Alquiler de oficina Servicio $571.43 $484.26 $5,811.14 $1,046.00 $6,857.14
Mantenimiento de oficina Servicio $1,388.89 $1,177.02 $14,124.29  $2,542.37 $16,666.67
Servicios de telefonica e internet Servicio  $31.43 $26.63 $319.61 $57.53 $377.14
Luz KW-H  $42.86 $36.32 $435.84 $78.45 $514.29
Agua m3 $14.29 $12.11 $145.28 $26.15 $171.43
01 servidor local (respaldo para informacion de las o
dltimas 48 horas) Servicio $411.43 $348.67 $4,184.02 $753.12 $4,937.14
Servicio de gestion de la plataforma de seguridad ~ Servicio $1,714.29 $1,452.78 $17,433.41  $3,138.01 $20,571.43
Innovacion de la plataforma virtual $1,142.86 $968.52 $11,622.28  $2,092.01 $13,714.29
Utiles de oficina $23.71 $20.10 $241.16 $43.41 $284.57
Utiles de aseo y limpieza $22.57 $19.13 $229.54 $41.32 $270.86
Material de sanidad del personal $34.29 $29.06 $348.67 $62.76 $411.43
Publicidad Servicio $288.10 $244.15 $2,929.78 $527.36 $3,457.14
Total $5,686.13 $4,818.75 $57,825.02  $10,408.50  $68,233.52
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Los cuales de detallan en la siguiente tabla:

Tabla 43
Detalle de los gastos generales
Utiles de oficina Unidad Precio unitario  Preciosin IGV ~ IGV  Precio con IGV
Libro de Registro de Compra y Venta 2 $6.57 $11.14 $2.00 $13.14
Lapicero (caja) 1 $2.29 $1.94 $0.35 $2.29
Sello 1 $2.00 $1.69 $0.31 $2.00
Corrector 3 $1.71 $4.36 $0.78 $5.14
Archivadores 6 $2.86 $14.53 $2.62 $17.14
Engrapador 3 $0.86 $2.18 $0.39 $2.57
Perforador 3 $2.29 $5.81 $1.05 $6.86
Grapas (Caja) 3 $0.86 $2.18 $0.39 $2.57
Clip (Caja) 3 $1.43 $3.63 $0.65 $4.29
Papel Bond (Medio millar) 3 $2.86 $7.26 $1.31 $8.57
Total $23.71 $54.72 $9.85 $64.57
Utiles de aseo y limpieza Unidad Precio unitario  Preciosin IGV ~ IGV  Precio con IGV
Bolsa de basura (paquete) 1 $2.86 $2.42 $0.44 $2.86
Desinfectante (litro) 1 $3.71 $3.15 $0.57 $3.71
Detergente (Bls x 1 Kg) 1 $6.29 $5.33 $0.96 $6.29
Escoba 1 $3.43 $2.91 $0.52 $3.43
Jabon Liquido 1 $2.86 $2.42 $0.44 $2.86
Recogedor 1 $3.43 $2.91 $0.52 $3.43
Total $22.57 $19.13 $3.44 $22.57
Material de sanidad del personal Paquete Precio Preciosin IGV  IGV  Precio con IGV
Guantes 1 $14.29 $12.11 $2.18 $14.29
Tapabocas 1 $20.00 $16.95 $3.05 $20.00
Total $34.29 $29.06 $5.23 $34.29
Publicidad Preciosin IGV ~ IGV  Precio con IGV
Optimizacion de busqueda SEM — Google $145.28 $26.15 $171.43
Optimizacion de busqueda SEO — Google $72.64 $13.08 $85.71
Roll creen + Banner x 6 (PAGO UNICO) $314.77 $56.66 $371.43

Total $532.69 $95.88 $3,457.14




9.2.1. Presupuesto econémico

El presente proyecto tendré el siguiente presupuesto econémico:
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Tabla 44
Presupuesto econémico

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos $138,809.83 $147,516.11 $156,748.79 $166,572.97 $177,015.06
Egresos

Gastos de Operacion $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92
Gastos de Administracion $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20
Gastos administrativos $57,899.49 $57,899.49 $57,899.49 $57,899.49 $57,899.49
Sueldos administrativos $28,525.71 $28,525.71 $28,525.71 $28,525.71 $28,525.71
Gastos de marketing $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71

Depreciacion $1,146.27 $1,146.27 $1,146.27 $1,146.27 $43.97

Amortizacion $826.22 $826.22 $826.22 $826.22 $826.22
IGV a pagar $12,407.23 $16,144.40 $17,806.28 $19,574.63 $21,454.21
Mantenimientos, seguros y comisiones $5,261.77 $5,958.27 $6,696.89 $7,482.82 $8,406.37
Impuesto a la renta $17,850.56 $20,213.44 $22,719.19 $25,385.47 $28,518.62
Total egresos $137,082.96 $143,879.52 $148,785.77 $154,006.34 $158,840.31
Saldo $1,726.86 $3,636.59 $7,963.02 $12,566.63 $18,174.75

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
IGV de Ventas $24,985.77 $26,552.90 $28,214.78 $29,983.13 $31,862.71
- IGV de Egresos (compras, contratacién de servicios, otros) $10,408.50 $10,408.50 $10,408.50 $10,408.50 $10,408.50
Pago de IGV de las ventas menos los egresos $14,577.27 $16,144.40 $17,806.28 $19,574.63 $21,454.21

- IGV de inversion $2,170.04 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
IGV a pagar $12,407.23 $16,144.40 $17,806.28 $19,574.63 $21,454.21




9.2.2. Presupuesto financiero

Tabla 45
Presupuesto financiero

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Ingresos $138,809.83 $147,516.11 $156,748.79 $166,572.97 $187,259.25
Egresos
Gastos de Operacion $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92
Gastos de Administracion $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20
Gastos administrativos $57,899.49 $57,899.49 $57,899.49 $57,899.49 $57,899.49
Sueldos administrativos $28,525.71 $28,525.71 $28,525.71 $28,525.71 $28,525.71
Gastos de marketing $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71
Depreciacion $1,146.27 $1,146.27 $1,146.27 $1,146.27 $43.97
Amortizacion $826.22 $826.22 $826.22 $826.22 $826.22
Gastos Financieros $477.47 $393.97 $307.99 $219.43 $128.22
Interés del préstamo $443.18 $359.69 $273.70 $185.14 $93.93
Mantenimientos, seguros y comisiones $34.29 $34.29 $34.29 $34.29 $34.29
Amortizacion de la Deuda (CK) $2,792.36 $2,875.85 $2,961.84 $3,050.40 $3,141.61
IGV a pagar $12,407.23 $16,144.40 $17,806.28 $19,574.63 $23,298.16
Participacion laboral (8%) $5,223.57 $5,926.75 $6,672.25 $7,465.27 $8,396.12
Impuesto a la renta (29%) $17,720.97 $20,106.52 $22,635.60 $25,325.92 $28,483.82
Total egresos $140,185.01 $147,010.91 $151,947.37 $157,199.06 $163,909.04
Saldo -$1,375.18 $505.20 $4,801.42 $9,373.91 $23,350.21
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
IGV de Ventas $24,985.77 $26,552.90 $28,214.78 $29,983.13 $33,706.66
- IGV de Egresos (compras, contratacion de servicios, otros) $10,408.50 $10,408.50 $10,408.50 $10,408.50 $10,408.50
Pago de IGV de las ventas menos los egresos $14,577.27 $16,144.40 $17,806.28 $19,574.63 $23,298.16
- IGV de inversién $2,170.04 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
IGV a pagar $12,407.23 $16,144.40 $17,806.28 $19,574.63 $23,298.16
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Capitulo 10 ESTADOS FINANCIEROS
10.1. Estado de pérdidas y ganancias

El presente proyecto contara con el siguiente estado de pérdidas y ganancias econémico:

Tabla 46
Estado de ganancias y pérdidas econémico
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Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos $138,810 $147,516 $156,749 $166,573 $177,015
Utilidad bruta $138,810 $147,516 $156,749 $166,573 $177,015
Gastos de operacion $71,065 $71,065 $71,065 $71,065 $71,065
Gastos de marketing $13,166 $13,166 $13,166 $13,166 $13,166
Gastos administrativos $57,899  $57,899  $57,899  $57,899  $57,899
Depreciacién y amortizacion $1,972 $1,972 $1,972 $1,972 $870
Utilidad operativa $65,772 $74,478  $83,711  $93,535  $105,080
Gastos financieros $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad antes de participaciones e impuestos ~ $65,772  $74,478  $83,711  $93,535  $105,080
Participacion laboral (8%) $5,262 $5,958 $6,697 $7,483 $8,406
Utilidad antes del impuesto $60,510 $68,520  $77,014  $86,052 $96,673
Impuesto a la renta (29.5%) $17,851 $20,213  $22,719  $25,385 $28,519
Utilidad del ejercicio $42,660  $48,307  $54,295  $60,667  $68,155




Asimismo, contara con el siguiente estado de pérdidas y ganancias financiero:

Tabla 47
Estado de ganancias y pérdidas financiero

93

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos $138,810 $147,516 $156,749 $166,573 $177,015
Utilidad bruta $138,810 $147,516 $156,749 $166,573 $177,015
Gastos de operacion $71,065  $71,065  $71,065  $71,065  $71,065
Gastos de marketing $13,166  $13,166 $13,166 $13,166  $13,166
Gastos administrativos $57,899  $57,899 $57,899 $57,899  $57,899
Depreciaciéon y amortizacion $1,972 $1,972 $1,972 $1,972 $870
Utilidad operativa $65,772  $74,478  $83,711  $93,535  $105,080
Gastos financieros $477 $394 $308 $219 $128
Utilidad antes de participaciones e impuestos ~ $65,295  $74,084  $83,403 $93,316  $104,951
Participacion laboral (8%) $5,224 $5,927 $6,672 $7,465 $8,396
Utilidad antes del impuesto $60,071  $68,158  $76,731 $85,851  $96,555
Impuesto a la renta (29.5%) $17,721  $20,107  $22,636  $25,326  $28,484
Utilidad del ejercicio $42,350  $48,051  $54,095 $60,525  $68,072




10.2. Flujo de caja

El presente proyecto contara con un flujo de caja econémico y financiero el cual se puede observar en las siguientes tablas:

Tabla 48
Flujo de caja econémico
Afo 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afno 5
Ingresos $0.00 $138,809.83 $147,516.11 $156,748.79 $166,572.97 $187,259.25
Ingresos por ventas $138,809.83 $147,516.11 $156,748.79 $166,572.97 $177,015.06
Recupero de Capital de Trabajo $10,024.33
Valor Residual $219.85
Egresos $21,174.38  $135,110.47 $141,907.03 $146,813.28 $152,033.85 $157,970.12
Inversion Total $21,174.38
Gastos de Operacion $99,590.92  $99,590.92  $99,590.92  $99,590.92  $99,590.92
Participacion Laboral $5,261.77 $5,958.27 $6,696.89 $7,482.82 $8,406.37
IGV a pagar $12,407.23  $16,144.40 $17,806.28 $19,574.63  $21,454.21
Impuesto a la Renta $17,850.56  $20,213.44  $22,719.19 $25,385.47 $28,518.62
Flujo de Caja Econémico -$21,174.38  $3,699.36 $5,609.08 $9,935.51  $14,539.13  $29,289.13
Aporte de capital $21,174.38
Saldo de caja residual $0.00 $3,699.36 $5,609.08 $9,935.51  $14,539.13  $29,289.13
Saldo de caja acumulada $0.00 $3,699.36 $9,308.43  $19,243.95 $33,783.07 $63,072.20
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Tabla 49
Flujo de caja financiero
Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos $14,822.07  $138,809.83 $147,516.11 $156,748.79 $166,572.97 $197,503.44
Ingresos por ventas $138,809.83  $147,516.11 $156,748.79 $166,572.97 $187,259.25
Recupero de Capital de Trabajo $10,024.33
Préstamo $14,822.07 $0.00
Valor Residual $219.85
Egresos $21,174.38  $138,212.52 $145,038.41 $149,974.88 $155,226.57 $163,038.85
Inversion Total $21,174.38
Gastos de Operacion $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92 $99,590.92
Participacion Laboral $5,223.57 $5,926.75 $6,672.25 $7,465.27 $8,396.12
IGV a pagar $12,407.23 $16,144.40 $17,806.28 $19,574.63 $23,298.16
Impuesto a la Renta (29.5%) $17,720.97 $20,106.52 $22,635.60 $25,325.92 $28,483.82
Servicio de deuda $3,269.83 $3,269.83 $3,269.83 $3,269.83 $3,269.83
Amortizacién $2,792.36 $2,875.85 $2,961.84 $3,050.40 $3,141.61
Gastos financieros $477.47 $393.97 $307.99 $219.43 $128.22
Subtotal del flujo de caja financiero $597.31 $2,477.69 $6,773.91 $11,346.40 $34,464.59
Escudo fiscal del gasto financiero $143.24 $118.19 $92.40 $65.83 $38.47
Flujo de Caja Financiero -$6,352.31 $740.55 $2,595.89 $6,866.31 $11,412.23  $34,503.06
Aporte de capital $6,352.31
Saldo de caja residual $0.00 $740.55 $2,595.89 $6,866.31 $11,412.23  $34,503.06
Saldo de caja acumulada $0.00 $740.55 $3,336.43 $10,202.74  $21,614.97  $56,118.03
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Capitulo 11 EQUILIBRIO DEL PROYECTO ANO POR ANO
El presente proyecto cuenta con un equilibrio econémico y financiero el cual se ve reflejado en las siguientes tablas:

Tabla 50
Punto de equilibrio econdémico
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos anual $138,810 $147,516 $156,749 $166,573 $177,015
Ingreso unitario Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por pertenecer a la plataforma virtual $42.86 $42.86 $42.86 $42.86 $42.86
Ingreso por comision de venta $11,149 $11,494 $11,849 $12,216 $12,594
Ingreso por publicidad $49.48 $49.48 $49.48 $49.48 $49.48
Ingreso por comision del freelance $1.82 $1.82 $1.82 $1.82 $1.82
Ingreso por membresia $19.37 $19.37 $19.37 $19.37 $19.37
Gastos fijos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos de administracion $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20
Gastos de marketing $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71
Depreciacion $1,146.27 $1,146.27 $1,146.27 $1,146.27 $43.97
Amortizacion $826.22 $826.22 $826.22 $826.22 $826.22
Total $101,563.41 $101,563.41 $101,563.41 $101,563.41 $100,461.11
Punto de equilibrio Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Punto de equilibrio de produccion 9 9 8 8 8
Punto de equilibrio en délares $20,312.68 $20,312.68 $20,312.68 $20,312.68 $20,092.22
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Tabla 51
Punto de equilibrio financiero
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Ingresos anual $138,809.83 $147,516.11 $156,748.79 $166,572.97 $177,015.06
Ingreso unitario Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por pertenecer a la plataforma virtual $42.86 $42.86 $42.86 $42.86 $42.86
Ingreso por comision de venta $11,149 $11,494 $11,849 $12,216 $12,594
Ingreso por publicidad $49.48 $49.48 $49.48 $49.48 $49.48
Ingreso por comision del freelance $1.82 $1.82 $1.82 $1.82 $1.82
Ingreso por membresia $19.37 $19.37 $19.37 $19.37 $19.37
Gastos Fijos Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Gastos de administracion
Gastos de marketing
Depreciacion
Amortizacion
Gastos Financieros
Amortizacion de la Deuda (CK)

$86,425.20 $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20 $86,425.20
$13,165.71 $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71 $13,165.71
$1,146.27  $1,146.27  $1,146.27  $1,146.27 $43.97
$826.22 $826.22 $826.22 $826.22 $826.22
$477.47 $393.97 $307.99 $219.43 $128.22
$2,792.36  $2,875.85 $2,961.84  $3,050.40  $3,141.61

Total $104,833.24 $104,833.24 $104,833.24 $104,833.24 $103,730.94
Punto de Equilibrio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Punto de equilibrio de produccién 9 9 9 9 8

Punto de equilibrio en délares

$20,966.65 $20,966.65 $20,966.65 $20,966.65 $20,746.19
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Capitulo 12 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

12.1. Tasa de descuento econémica y financiera

En cuanto a la COK, se ha estimado una tasa conservadora del 10% debido a

que, ante la actual coyuntura econdémica que se esta viviendo a nivel nacional

e internacional se encuentran las inversiones de manera inestables, por lo que

se considera que los paises de acuerdo a sus politicas econdémicas se iran

reactivando propiciando estabilizar e incrementar las inversiones de los

sectores mas afectados.

Por otro lado para determinar la tasa de descuento econémica y financiera, se

tomd como referencia la tasa de riesgo pais de 2.41%, el cual fue calculado

por el banco de inversion JP Morgan citado por Gestion (2020).

Costo de oportunidad del capital COK (tasa de interés pasiva), se elige
la mejor Tasa anual pasiva del banco segun la SBS que es del 10.0%
Se elige la tasa de interés anual activa del Banco méas conveniente
segun la SBS que es 2.99%

Tasa de Riesgo (Se elige la tasa de riesgo pais para las inversiones)
que es 2.41%

Impuesto a la renta que es 29.50%

Después de aplicar la formula respectiva, se obtuvo una tasa de descuento

econdmica de 12.41%

Tabla 52

Tasa de descuento econémica

Descuento econémica=

. (Costo de oportunidad .
Costo de capital x . . + Costode deuda x Recursos ajenos
del capital +Riesgo)

Descuento econdmica=  aporte propio (Costo de oportunidad + préstamo .
. B ) . ) B X Recursos ajenos
inversion total del capital +Riesgo) inversion Total
Descuento econémica= 21028.10 0.00
X 0.12410 + X 0
21028.10 21028.10
Descuento econémica= 1 X 0.1241 + 0 X 0
Descuento econémica= 0.12
Descuento econémica= 12.41%
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Despueés de aplicar la formula respectiva se obtuvo una tasa de descuento
financiera de 5.20%

Tabla 53
Tasa de descuento financiera
Descuento Costo de (Costo de oportunidad Recursos 1-
- o . . : + Costo de deuda x . .
financiera= capital del capital +Riesgo) ajenos impuesto)
Descuento . . .
- .~ aporte propio (Costo de oportunidad préstamo Recursos
financiera= X . : + X . (1-0,295)
. . del capital +Riesgo) . . ajenos
inversion Total inversion Total
Descuento
financiera= 6308.43 0.1241 1471967 0.02990 x 0.705
21028.10 21028.10
Descuento 0.3 X 0.1241 + 0.7 x 002990 x  0.705
financiera=
l?escu_entti 005
financiera=
[.)escu.e”“i 5.20%
financiera=
12.2. Evaluacion econémica
12.2.1.Vane
El presente proyecto cuenta con una VANE de $13,389.60, la cual es mayor
a cero es decir que es conveniente invertir en el proyecto, asi mismo que es
rentable dado a que genera su propia rentabilidad.
12.2.2. Tire

El presente proyecto cuenta con una TIRE de 29.61% la cual es mayor que la
tasa de descuento econdmica (COK) la cual es de 12.41%, determinando asi

que el proyecto es rentable econémicamente.

12.2.3. B/C economico
El proyecto cuenta con un B/C econdmico de 1.02, el cual es mayor que uno
por lo que se determina que el proyecto es rentable econémicamente. El valor
presente de los ingresos supera el valor presente de los egresos. Por cada dolar

que se invierte se gana 1.02 ddlares.

12.2.4. Periodo de recupero de capital econdémico
El proyecto tendra un periodo de recupero de 3 afios, 2 meses y 15 dias. Es

decir que pasado ese tiempo se podran recuperar el capital invertido.
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12.2.5. Indice de rentabilidad
El proyecto cuenta con un indice de rentabilidad de 1.63, el cual es mayor a
uno y quiere decir que por cada ddlar invertido le esta generando al proyecto

una mayor rentabilidad.

12.3. Evaluacion financiera
12.3.1.Vanf
El presente proyecto cuenta con una VANF de $23,917.33, la cual es mayor
a cero es decir que es conveniente invertir en el proyecto, asi mismo que es

rentable dado a que genera su propia rentabilidad.

12.3.2. Tirf
El presente proyecto cuenta con una TIRF de 59.09% la cual es mayor que la
tasa de descuento econémica (COK) la cual es de 5.20%, determinando asi

que el proyecto es rentable econémicamente.

12.3.3. B/C financiero
El proyecto cuenta con un B/C econdmico de 1.04, el cual es mayor que uno
por lo que se determina que el proyecto es rentable econdmicamente. El valor
presente de los ingresos supera el valor presente de los egresos. Por cada dolar

que se invierte se gana 1.04 ddlares.

12.3.4. Periodo de recupero de capital financiero
El proyecto tendra un periodo de recupero de 2 afios, 6 meses y 25 dias. Es

decir que pasado ese tiempo se podran recuperar el capital invertido.

12.3.5. Indice de rentabilidad financiero
El proyecto cuenta con un indice de rentabilidad de 4.77, el cual es mayor a
uno y quiere decir que por cada ddlar invertido le esta generando al proyecto

una mayor rentabilidad.
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Capitulo 13 ANALISIS DE SENSIBILIDAD
13.1. Analisis de sensibilidad econémica
El presente proyecto tiene como punto de riesgo la disminucion de empresas
que pertenezcan a la plataforma. De tal forma que el proyecto soporta hasta
una caida del 30% de atencidn a las empresas, lo que quiere decir que, a partir
de la disminucién de 40% la VANE es negativa, lo que genera que el proyecto
no sea viable economicamente.

Tabla 54
Sensibilidad econdmica

Valor actual Tasa internade  Beneficio/ Costo |

o o o Indice de rentabilidad
neto econémico retorno econémico  econémico

100%  $13,389.60 29.61% 1.02 1.63

90% $9,793.68 25.52% 1.02 1.46

80% $6,238.13 21.15% 1.01 1.29

70% $2,722.37 16.42% 1.01 1.13
13.2. Andlisis de sensibilidad financiera

El presente proyecto tiene como punto de riesgo la disminucion de empresas
que pertenezcan a la plataforma. De tal forma que el proyecto soporta hasta
una caida del 50% de atencidn a las empresas, lo que quiere decir que, a partir
de la disminucion de 60% la VANF es negativa, lo que genera que el proyecto

no sea viable financieramente.

Tabla 55
Sensibilidad financiera
Valor actual Tasa internade  Beneficio/ Costo | o
) ) ) ) ) ) Indice de rentabilidad
neto financiero  retorno financiero financiero

100% $23,917.33 59.09% 1.04 4.77
90% $19,289.58 51.15% 1.03 4.04
80% $14,715.80 42.56% 1.02 3.32
70% $10,195.23 33.10% 1.02 2.60
60% $5,727.10 22.37% 1.01 1.90

50% $1,310.66 9.62% 1.00 1.21
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CONCLUSIONES

El proyecto es considerado viable econémicamente y financieramente, ya que
representa una tasa interna de retorno econoémica es de 29.61% por encima del costo
de oportunidad del capital y con una tasa interna de retorno financiera de 59.09%por
encima del costo de oportunidad de capital. Asi mismo el valor presente neto en
ambos flujos de caja obtuvo como resultados un valor mayor a cero.

La existencia de la demanda insatisfecha genera una brecha de 100% por cubrir,
siendo un factor decisivo para la viabilidad de la implementacion de una plataforma
virtual de servicio de intermediacion online entre empresas de eventos institucionales
y clientes finales, dado que afecta en forma directa en el calculo de los indicadores
financieros.

La empresa de plataforma de servicio de intermediacion online entre empresas de
eventos institucionales y clientes finales, tendra una capacidad efectiva de 127
empresas para el 2021.

El proyecto estaré ubicado estratégicamente en la Avenida Francisco Bolognesi 956.
El proceso de la plataforma de servicio de intermediacion online entre empresas de
eventos institucionales y clientes finales se encuentra disefiado con las mejores
practicas para cubrir su programacion, optimizando costos y tiempos enfocados a la
calidad.

El tipo de sociedad que desarrollara el proyecto serd la de Sociedad Anonima
Cerrada, que garantiza la viabilidad administrativa y organizacional del proyecto
cuya estructura funcional y juridica contara con personal especializado.

El proyecto tiene una inversion total de $21,174.38, siendo su capital de trabajo
$10,577.97 y en cuanto el financiamiento se proyecta realizarlo con el banco
Scotiabank, por un monto de$14,822.07, representando el 70%.

Para estimar los indicadores econémicos y financieros se consider6 el COK del 10%
para calcular la tasa de descuento econdmica y financiera como tasas de actualizacion
de 12.41% y 5.20% respectivamente resultando un VANE de $13,389.60 VANF de
$23,917.33, TIRE de 29.61% y TIRF de 59.09%, evidenciando la viabilidad del
proyecto.

Los indicadores se muestran sensibles significativamente a las variaciones en el
namero de empresas de servicios que pertenezcan a la plataforma, cuya variable es

la mas correlacionada con la rentabilidad de proyecto resultando el VANE varia en
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$2,722.37 aproximadamente y la TIRE en 16.42%, soporta hasta una caida del 30%.
Por otro lado, si la VANF $1,310.66 varia en y el TIRF en 9.62% soporta hasta una
caida del 50%.
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RECOMENDACIONES

Ejecutar el presente proyecto en el mas breve plazo ya que se evidencia un mercado
en crecimiento dandose las condiciones favorables para su implementacion creando
valor para los clientes, trabajadores e inversionistas; asi mismo generando impacto
social y econdmico al pais, dentro del cumplimiento del marco legal vigente.
Considerar permanentemente protocolos de seguridad de la informacion que se
activen y enfrente a situaciones de actuales de seguridad de los sistemas de
informacion que maneja la plataforma.

Evaluar alianzas estratégicas con instituciones privadas y del estado y con empresas
de servicios complementarios que generen una mayor participacion de mercado.
Mantener un enfoque continuo en su plan de marketing a fin de garantizar el
cumplimiento de las proyecciones realizadas y considerar permanentemente la
documentacion de los clientes.

Realizar de manera continua capacitaciones y charlas informativas de las nuevas

tendencias para potenciar el valor agregado del servicio de la plataforma
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ANEXOS
Anexo 01:
Reduccioén de personal No pueden pagar servicios a No pueden comprar nuevos materiales de
terceros trabajo
| |
1

No cuentan con muchos ingresos
I
No cuentan con muchos contratos

|

No amplian su cartera de clientes

|
LAS EMPRESAS DEL RUBRO DE EVENTOS INSTITUCIONALES NO CUENTAN
CON MAYOR ALCANCE DE CLIENTES POTENCIALES LAMBAYECANOS

Abarcan un érea Solo cuentan con el medio No cuentan con muchas formas Son nuevos Miedo a salir a
geogrifica reducida de venta presencial de promocionar su producto en el rubro lugares publicos
| ] \ r
|
No cuentan con dinero Las redes sociales que utilizan Aparicion del
suficiente para crear una no estén bien manejadas virus Covid-19
pagina web personal \

No cuentan con un
community manager

La mayoria de las empresas se
manejan de manera empirica

Figura 22: Arbol de problemas
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Tabla 56
Canvas
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Socios claves
Software
Plataformas de pago

Fotografos

Actividades claves
Comercializacion
Control continuo

Contacto con las empresas
Publicidad contratada

Actualizacién constante

Recursos claves
Capital

Recursos humanos

Propuesta de valor
Servicio de intermediacion online para
la ampliacion de la cartera de clientes
de las MIPYMES del sector de eventos
en Lambayeque. Dicho servicio estara
disponible las 24 horas del dia, donde
servira como escaparate para mostrar
sus servicios a ofrecer
En cuanto al cliente final, este tendr el
beneficio de encontrar empresas del
rubro de eventos en un solo lugar e

incluso adecuar segun su presupuesto

Relacion con el cliente Segmento de clientes

Encuestas de satisfaccion MIPYMES de eventos
institucionales ubicadas en

la region de Lambayeque

Primer cliente

Canales MIPYMES dedicada a la
NGmero telefénico decoracidn y al catering en
Correo electrénico la region de Lambayeque

Redes sociales

Estructura de costos

Pago por la compra del sistema de la plataforma virtual.

Pago de licencias y patentes.

Pago a los colaboradores

Pago la empresa de almacenamiento de software

Pago mensual de los gastos administrativos y de marketing

Fuentes de ingresos
Pago unico por pertenecer a la plataforma virtual
Comision de cada venta
Pago segun el tipo de publicidad
Comision por cada sesion de fotos del freelance

Pago anual por membresia
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e Segmentos de clientes

o Empresas del sector MIPYMES del rubro de eventos institucionales en el cual se

encuentran incluido empresas de: catering, sonido, DJ, presentador, buffet,

entoldado, decoracion, local, orquestas, fotografia y video, floristeria, animacion,

transporte, bartender, pifateria, pasteleria, invitaciones y recuerdos que se

encuentran ubicadas en la region Lambayeque Yy realicen sus actividades en la

mencionada region.

o Primer cliente

Es una empresa MIPYMES dedicada a la decoracion y al catering la cual tiene
como Unica presencia en internet una pagina de Facebook. La mayoria de sus
ventas es realizada a través del canal presencial, por lo que dicha empresa
desea ingresar a una plataforma virtual diferente a la de Facebook debido a
que algunos clientes le habian solicitado otros servicios fuera de lo que ellos
brindaban y muchas veces estos dejaban de contratar sus servicios por irse a
una empresa con mas servicios prestados. También desea llegar a un publico
mas juvenil y abarcar areas geograficas mas amplias dentro de la region

Lambayeque.

e Propuestas de valor

o Proporcionar una base de datos de los clientes finales a las empresas:

Productos mas vendidos: Asi la empresa podra reconocer las preferencias de
compra de cada cliente segun su perfil.

Visitas por dia, semana o mes: Con esta informacion la empresa podra
reconocer si es gque su servicio es realmente requerido, y a la vez hacer una
comparacion entre el nimero de visitas y las compras realizadas.

Fechas de cumpleafios (del consumidor final y sus allegados): Esto permitira
que la empresa pueda ofrecer descuentos y recomendaciones de productos dias

0 semanas antes de la fecha indicada.

o Generar un mayor alcance a clientes potenciales: Partiendo de lo dicho por

nuestro “primer cliente” existen muchas empresas que no han incursionado en el

mundo digital siendo esto una desventaja debido a que segin la encuesta

realizada por Linio (2020) citada por Per21 (2020) Per0 se situaba a principios

de este afios entre los primeros paises con mayor nimero de gasto en compras

por internet.
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o Nueva plataforma de virtual: Niho S.A.C. proporcionara un servicio de
intermediacion online entre empresas de eventos institucionales y usuarios
finales en el departamento lambayecano. Esta plataforma servira para que los
clientes de dichas empresas puedan tener la certeza de un pago seguro de los
productos que adquieren debido a que el estudio Future Buy 2018 de la
investigadora GFK (2018), citada por Bambarén (2019), menciona que los
peruanos, en todo Latinoamérica, son los que mas temor y desconfianza tienen
con respecto a realizar pagos y establecer contacto offline a través de plataformas
digitales no verificadas como seguras.

o Ofrece a sus clientes informacion detallada de sus productos: La plataforma
virtual proporcionara un espacio para que cada producto sea detallado, mediante
las indicaciones brindadas por la empresa, tal como: Materia prima utilizada,
tiempo de demora en armado (decoracion), dibujos animados con los que se
trabaja, horario de atencién, zonas de atencion, etc.

o Ofrecer retroalimentacion: La seccion de comentarios y puntuacion mediante
estrellas servira para que la empresa calificada pueda tomar en consideracion la
retroalimentacion realizada por el cliente una vez que haya adquirido el producto.

o Beneficios segun el nimero de recomendados: Se situara en la plataforma virtual
el logo de la empresa y datos de contacto a aquellas que hayan sido los mas
recomendados del mes. Cabe destacar que las calificaciones de estrellas solo
seran brindadas por las personas que hayan adquirido el producto mediante la
plataforma virtual y este serd calificado por escala de Likert 7 para obtener
respuestas mas especificas.

o Las empresas pueden ofrecer sus productos las 24 horas del dia: La recepcion de
pedidos estara abierta las 24 horas del dia en la plataforma virtual, siempre y
cuando recordandole al cliente que aquellos pedidos realizados fuera del horario
de atencion de la empresa a la cual contratan, seran recepcionados por aquellas
apenas abran el local, por lo que seran los primeros en ser atendidos en caso no
hayan pedido aplazados.

e Canales

o Ndmero telefonico: Permitira la atencion a las empresas en caso de alguna

consulta o actualizacion de datos, serd un medio por el cual podamos comunicar

si se agendd una actividad o si ellos agendaron una actividad, para estar en
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constante actualizacion y que el cliente final pueda ver con certeza las fechas
disponibles de los productos.

o Correo electronico: Este servird como retroalimentacion entre Niho S A.Cy la
empresa prestadora de servicios. La empresa prestadora de servicios podra enviar
los reclamos correspondientes y las dudas que tenga y la empresa actual, podra
enviar cualquier comunicado por este medio.

o Redes sociales: Se utilizaran para poder promocionar los productos que Niho
S.A.C brinda, y hacer que los clientes finales conozcan acerca de ellas.

Relacion con los clientes

o Encuestas de satisfaccion: Las encuestas de satisfaccion seran enviadas cada mes,
mediante correo, a las empresas para que estas brinden retroalimentacién sobre
el servicio que Niho S.A.C realiza.

Flujo de ingresos

o Comisién por cada venta realizada: Cuando una empresa prestadora de servicios
confirme el contrato con su cliente por medio de esta plataforma y se proceda al
pago, automaticamente se le quitard una comision del 5.8% a la empresa
prestadora de servicios.

o Pago Unico por ingreso a la plataforma: Las empresas prestadoras de servicio
pagaran realizaran un pago unico de $42.86 por pertenecer a la plataforma Niho
S.A.C.

o Comisién por sesiones de fotos vendidas: El freelance pagard una comision del
3.00% por las sesiones que realice por medio de la plataforma a las empresas
prestadoras de servicio.

o Pago por publicidad: Se detalla el costo unitario de cada tipo de publicidad.

= Skyscraper (megabanners) es de $8.57.
* Video banner es de $11.43.

= Banner skin es de $10.00.

= Banner de botdn es de $5.71.

= Por correo electronico es de $7.43

» Publicacion en Facebook es de $9.7.

= Publicacion en Instagram es de $10.86.

o Pago de anual por membresia: La empresa prestadora de servicios podra obtener
una data de sus clientes, es decir sus preferencias, fechas cominmente en donde

realicen alguna actividad, etc. y elegird entre un tipo de publicidad para ser
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colocada en la plataforma virtual. Este beneficio e informacion la podra obtener
cada trimestre por un costo anual de $22.86.
e Actividades claves

o Comercializacion de productos a través de la plataforma virtual: catering, sonido,
DJ, presentador, buffet, entoldado, decoracion, local, orquestas, fotografia y
video, floristeria, animacion, transporte, bartender, pifiateria, pasteleria,
invitaciones y recuerdos

o Control continuo de los productos: Se realizara el control continuo de los detalles
de los productos que las empresas cologuen en la plataforma virtual como: fotos,
fechas disponibles, materiales utilizado para la elaboracion, precio, peso o
medidas, sabores.

o Contacto con las empresas prestadoras de servicios: Se mantendré un contacto
constante para poder verificar el stock disponible, algin producto agregado, una
tematica ofrecida en especial, la disponibilidad de fechas, la cantidad de eventos
que pueden tener en un solo dia.

o Colocar la publicidad contratada por el cliente: Se ofreceran ofertas en donde el
cliente pueda realizar el contrato y nosotros colocaremos su publicidad en
primera plana para que consumidor final pueda verla al momento de ingresar a
nuestra pagina y contrate con mas rapidez el producto.

o Actualizacion constante de la data: Se realizara una actualizacion constante de la
data ya que el cliente puede realizar reservaciones por cuenta propia o a través de
nuestra pagina, en ese sentido si se ocupa aluna fecha disponible se intercambiara
la informacion para poder actualizar las fechas disponibles, también si es caso de
que su empresa implemente otro producto aparte del que brinda, se le podra
considerar para que también ese producto aparezca en nuestra pagina.

e Recursos claves

o Capital: Se solicitard un préstamo bancario para cubrir lo faltante de la inversion
que se realizara que sera del 70% de toda la inversion.

o Recurso humano: Se necesitara un gerente general, jefe de tecnologia e
informacién, jefe de marketing y ventas, analista de tecnologias de la
informacién, community manager y representante de atencién al cliente.

e Socios claves
o Empresa de almacenamiento de software

o Plataformas de pago: Visa, MasterCard, PayPal



Fotografos (freelance)

Estructura de costes

Pago por la compra del sistema de la plataforma virtual.
Pago de licencias y patentes.

Pago a los colaboradores

Pago la empresa de almacenamiento de software.

Pago mensual de los gastos administrativos y de marketing
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