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RESUMEN

Pretendemos desarrollar un modelo de negocio para el crecimiento formal de los
emprendedores actuales y también de emprendedores potenciales que esperan ver la
luz de sus nuevos negocios, para ello implementaremos estrategias para mejorar sus
procesos. Nuestro negocio de consultoria y asesoria tiene como segmento los

sectores comerciales, industrial y de servicios ubicados en Lima y en Callao.

En el capitulo | se define nuestro analisis del mercado, sector, tanto geogréafico como
demografico. En el capitulo 1l se explica el analisis estratégico, permitiendo dar una

idea general del plan. En capitulo Il se trata el plan de mercadotecnia.

En el capitulo IV se estructura la organizacién, macro procesos, roles y funciones, se
definen los aspectos legales de constitucion. En el capitulo V se desarrollan las
operaciones donde se definen los servicios y los factores claves. En el capitulo VI
analizamos el presupuesto, inversion, financiamiento, la estructura de la inversion y el

capital
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INTRODUCCION

La cuarentena que estamos pasando en la actualidad, ha generado cambios y sobre
todo en la situacion laboral de muchas personas en el pais. Se ha puesto en notable
evidencia de peruanos, quienes se encuentran afortunadamente trabajando, en
algunos casos laborando virtual desde el inicio de la cuarentena o han continuado
asistiendo al trabajo presencial al cual estdbamos acostumbrados; otro grupo de
peruanos estan retomando sus actividades laborales y también esta el grupo de
personas que contindan sin conseguir un empleo estable. En este entorno de
incertidumbre, muchas personas estan emprendiendo en diversos sectores, como el
comercio, industria y servicio, motivados de emprender para obtener un ingreso

adicional econémico, que les permitirA mantener a sus familias.

R&L Consultores y asesores S.A, surge desde nuestra iniciativa en ser una empresa
que brinda el asesoramiento especializado y la consultoria empresarial especifica,

para que nuevas y mas personas emprendan y logren sus objetivos de crecimiento.

El objetivo de nuestro plan de negocio es crear una empresa rentable, que afiade valor
a la actividad de nuestros clientes, para establecer una relacién de largo plazo con

nuestros clientes.
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El alcance que se desea lograr, es el crecimiento de nuestra marca y el incremento de

nuevos emprendedores.

CAPITULO 1 - EL MERCADO

1.1. Andlisis del servicio

La consultoria y asesoria empresarial se definen como el servicio profesional de
acompafnamiento a los emprendedores de manera puntual o perenne, hecho por

profesionales expertos, para enfrentar las adversidades de los negocios actuales.

Estamos viviendo una competencia y formas de trabajar diferentes, a causa de la
pandemia las empresas se replantean constantemente sus acciones para permanecer

en el mercado.

El servicio de consultoria y asesoria empresarial, es un servicio que busca ayudar a
los emprendedores a conseguir resultados esperados. El ejecutivo consultor o asesor
tiene un rol importante, porque es quien consigue los resultados para la empresa, asi
como promover el desarrollo de las habilidades del personal con el propésito de

incrementar la productividad.

1.1.1. Descripcion del servicio.

Para comprender las diferencias entre las definiciones de asesoria y el de consultoria,

es necesario conocer el aporte de estas dos formas de servicio que ofreceremos:

a) Asesorias:
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Profesionales con extensos conocimientos administrativos, en donde su principal
funcién es acompafiar al emprendedor, a realizar un analisis y evaluacién del

funcionamiento del negocio.

A través de la asesoria, el profesional prepara una serie de documentos, que
pueden ser contables o tributarios del negocio, para presentarselos al duefio del
emprendimiento, haga las veces necesarias, también pueden analizar las cuentas
financieras del negocio y con ello puede hacer predicciones a futuro con el objetivo

de mejorar el crecimiento del negocio.

b) Consultoria:

Es un servicio concreto y puntual, que cuando existe un problema que aqueja al
emprendedor, es ahi donde aparece el servicio del consultor, es el ejecutivo que
acude al negocio y se encarga de hacer la revision del problema y brinda la guia

de solucion para el problema.

Por lo tanto, el consultor no mantiene una vision histérica del negocio, no realiza
un trabajo de seguimiento al desempefio del negocio. Se trata mas bien de un
servicio concreto, en el que se evaluara un area o dependencia de la empresa con

el fin de desarrollar pautas que solucionen la problematica del emprendedor.

1.1.1.1 ;En qué momento elegir el servicio de consultoriay asesoria?

Elegir entre un asesor o0 un consultor, para que analice la situacion historica o
actual del negocio. Una vez que se llega a comprender la diferencia entre

ambos servicios, la eleccion del emprendedor radica en los objetivos que desee
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alcanzar para apostar en el crecimiento de su negocio o0 conseguir una solucion

al problema existente.

En ambos casos, el emprendedor puede estar seguro que su informacion esta
siempre supervisada por un profesional en la materia, asimismo puede confiar
gue se cumpliran los aspectos legales y la normativa vigente. Conforme el
profesional revisa los datos e informacion del emprendedor, ir4 ofreciendo
informacion al emprendedor para que pueda tomar decisiones para optar por el

camino mas adecuado de su emprendimiento.

1.1.1.2 El servicio especifico que brindara R & L Consultores y Asesores S.A.
Consiste en ofrecer lo siguiente:
% De manera puntual, especifica y programada a los clientes:
[l Consultoria en constitucion de negocios.
[l Consultoria en logisticas.
[l Consultoria en recursos humanos.
« De manera constante, acompafiando en las actividades del cliente:

[1 Asesorias.

Con el objetivo de crear valor al emprendimiento de nuestros clientes, nos
comprometemos a proporcionar informacion confiable a nuestros clientes, de

forma oportuna para una eficiente decision del cliente.

1.2. Andlisis del sector

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas. (30 de abril de 2021). Informe de

actualizacion de proyeccion macroeconémica 2021-2024, sefiala:
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e El rubro de Servicios tendra un fuerte crecimiento en el afio 2021 y luego se
mantendré en un promedio de 4.5 durante los afios 2022, 2023 y 2024.

e Es importante precisar que el rubro de servicios tendra uno del promedio mas
alto de crecimiento de los sectores econémicos.

e Las perspectivas son buenas para lo que resta del 2021, sin embargo, el
escenario politico podria cambiar estas cifras de fortalecimiento econémico,

teniendo en cuenta la agenda y desarrollo del nuevo gobierno peruano.

1.2.1. Situacioén actual de la oferta:
e Compradores y Consumidores:

Se ha construido el siguiente Arquetipo de Cliente para nuestra marca:

Tabla 1: Compradores y consumidores

"Quiera foarmalizar mi negocio y crecer en mis ventas"

PERSONALIDAD

emprendedor | cot

optimista [ G

Alegre e

esforzado (-
o w

Excéntrico

José Pérez CAMALES PREFERIDOS
Edad|35
Lugar de residencia|Callac Publicidad tradicional
Estado civil|Casado Internet y Redes Sociales
Vive con|Familia E-mail
Ocupacion|Emprendedor Whatsapp
Sueldo mensual|S/2,000 Movil
Educacidn|Superior
MNSE(B METAS Y ASPIRACIONES
Hacer las cosas mejor y en el menor tiempo posible.

Biografia Crecer su negocio formalmente.
Lograr el reconacimiento por su esfuerzo.

José Pérez es un emprendedor informal FRUSTACIONES

gue dedica muchas horas en llevar su Mo lograr sus objetivos.

negocio de la mejor manera posible. Mo tener visibilidad de oportunidades.
Desconocer las normas y la gestion del negocio.

Por sus ganas de superacion y de trabajo,
José busca un apoyo empresarial que CATEGORIAS MAS BUSCADAS MOTIVACIONES PARA CONECTARSE
pueda asesorarlo eficiententemente, para Asesoria [ Empresas I
que pueda cumplir su suefio de ser farmal Constitucion [ Ventas
y prospero empresario en el Callao. Formalizacién [ Mercados

Consultoria S Noticias
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Fuente: Elaboracién propia

e Ofertas de empresas de Consultorias en Lima Metropolitana y en el
Callao:

Zuhiga Outsourcing E.I.R.L.
Asesorias contable, tributaria, laboral.

Aliaga & Maza Consultores y Servicios Generales S.A.C
Asesor en administracion de empresas.

Apoyo Consultoria S.A.C.
Servicios de asesoria empresarial.

BDO Peru Consultores tributarios y legales S.A.C
Consultores de negocios, estrategia y operaciones.

Ideando Peru S.A.C.

Soluciones integrales que transforman todas las areas de su empresa:

Aurum S.A.C
Consultoria y mercado.

e Proveedores que necesitamos para brindar el servicio de Consultoria:

- Proveedor de imprenta para disefio y produccién de material visual

- Proveedor de internet

- Proveedor de energia eléctrica

- Proveedor del dominio web (Go Daddy)

- Proveedor de redes sociales, Facebook, Instagram, Tik Tok

- Proveedor de publicidad en medios escritos: diario y revista

1.2.2. Situacién actual de la demanda:

Existe un gran porcentaje de emprendedores en el mercado y estos estan ubicados en

todos los sectores de la economia, como en servicios, en comercio y en industria, por

lo que sus necesidades varian entre ellas, muchas de estas dependen principalmente

del sector y del tamafio del emprendimiento.
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Figura 2: Porcentaje de emprendedores en el

mercado actual

EMPRENDIMIENTO

Cudntos son emprendedores

Trabaja en un

emprendimiento propio

55% 8%

Trabaja en una
empresa

37%

Fuente: Datum Internacional

Figura 3: Situacion Laboral actual

El emprendimiento llega a 63% (exclusivo y compartido) y el 55% se dedica a esta actividad de manera exclusiva.

SITUACION LABORAL ACTUAL

Cudl es la situacion del empleo en las circunstancias COVID-19

XDatum

internacional

Trabaja desde casa
desde que inici6 la
cuarentena

Ya regresé a
trabajar en las
altimas semanas,
meses

Sigo sin poder
trabajar

33%

Fuente: Datum internacional
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e Tipo de demanda:

Tabla 2: Situacién Laboral actual

SEGMENTACION DEL MERCADD

Segmentacion Dem ografica Segm entacion Conductual
SEXO: Mo influye OCASIOM DE COMPRA,  Crecer el negocio
EDADES: 25 - 45 afios
LUGAR DE RESIDEMCIA:  Lirna Metropolitanaw Callao BEMEFICIOS BUSCADIDS Satisfacer la necesidad de
INGRESOS: Medio asesoriay consultoria
MIEL SOCIO ECOMOMICO: C
MI%EL DE EDICACIOM: Secundaria Completa - Superior |FRECUEMNCIA: Diario
CICLO FARILIA: Mo influye
RELIGION: Mo influye LEALTAD: Muestra oferta de valor
MACIOMALI DD Mo influye

Segm entacion Geografica Segmentacion Pictografica
REGION: Litna Metropilitana v Callao CLASE S0OCIAL: Media
ClUDAD: Lirna Metropilitana v Callao ESTILO DE %/ Do Moderno
CLIDAA,: Mo influye PERS0OMALIDAD: Ermprendedores
LUGAR: Lirna Metropilitana v Callao

Fuente: Elaboracién propia

La segmentacion del mercado estd determinada por las dificultades que tienen
muchos emprendedores que cuentan con un negocio 0 que estan pensando
emprender uno nuevo, por no poder encontrar soluciones eficientes o conocer el
camino hacia la formalizacién de un negocio, por estas razones que se mantienen en
la informalidad y no pueden crecer tan rapido como lo desean.

Dicho lo anterior, nuestra empresa de consultoria y asesoria ofrece soluciones

acordes a cada empresa, de la manera mas clara, transparente, eficiente y eficaz.
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1.3. Andlisis de mercado:

¢ MODELO CANVAS:

Tabla 3: Situacion Laboral actual

R&L CONSULTORES Y ASESORES S.A.

SOCIOS ESTRATEGICOS ACTIVIDADES CLAYE PROPUESTA DE YALOR  RELACION CON EL CLIENTE SEGMENTACION

» Acompafiamiants
armprendedar en todas las
atapas del hegocio.

* Seguimiente corstante a
trawés de la medicidn de la

= Bzesoriay consulonia
en gestidn de * Baboracidn de

constitucion del negocio, | soluciones a medica
delogisticayde recursos | [oaird Sacla empresd,

* Briprerdedores de bumanos. ’ = ' = Hombere v Wuvjeras

Limal fetropolitana v safistaccion de los clientes. entre 25 v 50 afies.

de o Prowvingia " MSE C

Copstitucional del RECURSO0S CLAYE CANALES DE YENTA * Resiclencic: Lime

Callae. : Iiettopolitana o

* Centros comerciales | «Potencial emergente de Prosvineia

y galletis. Lima Metropalitana y el Constitucional cel
Callac » Contacto directo o tranés Calloie

= Talenta humano altamente
calificado

= Meqocio propio

= Muestra web site y redes
sociales.

e reumiores presenciales,
wittucles v et medic de
nuestra weks site.

ESTRUCTURA DE COSTDS FUENTES DE INGRESD

= Sueldos de los consultores v asesores Ce ld empresd,
= Costos fjos v watialles del sepvicio, " Ingrases por werntas e consultold v aseseid por hora
* Costos de mantenimients y promacidn [pulblicidad, " |ngreses pot contrate de senvicios

portal wek, redes sociales).

Fuente: Elaboracién propia

1.3.1. Investigacion de mercado

De forma descriptiva orientada a recopilar y analizar la informacion, la muestra es
representativa de los emprendedores, con el propdsito de identificar las necesidades

reales del publico objetivo.

e Poblacion y Muestra:

Al ultimo semestre del 2020, la poblacion econdmicamente activa en Lima vy el
Callao, llegé a 4.36 millones de personas. La cantidad de trabajadores que

pertenecen al sector de emprendedores son 2, 746,800
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El emprendimiento llega al 63% de dicha poblacion, ya sea de manera
exclusiva y de forma compartida con otra actividad, y solo el 55% se dedica a

esta actividad de manera exclusiva.

B N ><Zu2 X pxq
d’x(N-1)+Zxpxq

n

Dénde:

Z: nivel de confianza del 95%, el Z es 1.96
p: 0.5
g: 0.5
E: 5%

N: 2, 746,800

nn = 1.96%" 0.5 * 0.5 * 2,746,800
0.05% * (2,746,800 — 1) + 1.96*" 0.5 * 0.5

I nn=334 I

La muestra es de 384 emprendedores.

Preguntas y representacion de los resultados:
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1) ¢A qué actividad se dedica su emprendimiento?

Figura 4: Resultados de qué actividad se dedica su emprendimiento

Industrid__
L=

Senvici o
19%

~—__Comercin
TE%

B Camercio  ® Servicio = Industrial

Fuente: Elaboracién propia

Del total de encuestados, tienen negocio en el sector Comercio (76%) y de

servicios en el (19%). En Industrial est4 apenas el (5%).

2) ¢En quérango se encuentralos afios de antigiedad de su

emprendimiento?

Figura 5: Resultados de los rangos de afios que se encuentran tu emprendimiento.

Conmasde 10afios

__Conmenos de &
15% -

meses
1&%%

Entre 4 a 9 afios
25%%

T _Entre 1 a3 afios
4%

= Con menos de 6 mesas = Entre 1 a3 afios

= Entre 4 a9 afios Con mas de 10 afios

Fuente: Elaboracién propia
Del total de encuestados, la mayoria de los emprendedores, el 44%, cuenta

con una antigiedad de su negocio entre 1 a 3 afios, otro porcentaje
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significativo es el 24%, quienes tienen entre 4 a 9 afios de antigtiedad de su
emprendimiento, 18% son los que tienen menos de 6 meses de antigiiedad,
mientras que un 13% de emprendedores tiene su emprendimiento con mas

de 10 afios de antigiedad.

3) ¢Cuéantos trabajadores participan en su emprendimiento?

Figura 6: Resultados de la cantidad de trabajadores que participan en su

emprendimiento

S10% 4_311135;4%_

1 56%

sl =2 «3 «4amas

Fuente: Elaboracion propia

Por su condicién de emprendedores, la mayoria de los negocios generaran
1 puesto de trabajo (56%), los que generan entre 2 puestos seran el (30%),

los que generen de 3 son el (10%) y los de 4 a mas son el (4%).

4) ¢Su emprendimiento cuenta con alguna marca?

21



Figura 7: Resultados si es que su emprendimiento cuenta con alguna marca

Mo
09%

B3 mMo

Fuente: Elaboracién propia

Por su condicién de emprendedores, la mayoria de los emprendimientos

(99%) no cuenta con una marca patentada y son el (1%) que cuenta con un

producto o marca patentada.

5) ¢Qué medio utiliza para publicar el requerimiento de blusqueda

de personal nuevo?

Figura 8: Resultados de los medios que utilizan para publicar el

requerimiento de busqueda de personal nuevo.

Pagina..

Publicacion_
ranual
GER

= Paginaweb = Porrecomendacion = Publicacion manual

- recomendacian

Par

21%

Otros

Fuente: Elaboracién propia

De los emprendedores encuestados, (66%) publica de manera manual

como medio de blsqueda para la contratacion de un nuevo personal,
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mientras que el (21%) lo realiza por medio de las recomendaciones, un
(3%) lo realiza a través de las paginas webs y un (10%) lo realiza por

otros medios.

6) ¢Cudles son Ilos problemas méas frecuentes en su
emprendimiento? Marque uno o mas de las siguientes
opciones:

Figura 9: Resultados de los problemas mas frecuentes en su emprendimiento

Presenciade
inspectoresde
enti dades
fiscalizadoras; 30%

~__Calidaddel
producto o
Seryicio; 9%

_ Existenciade
competends; 0%

Mo cantar can

__personaladeasado
para la atencidn al

cliente; 7%

Falta de contral de
la mercaderia; 28%

= Calidad del producto o servicio

» Existencia de competencia

= Mo contar con personal adecuado para laatencion al cliente
Fata decontrol delarmercaderia

= Presencia de inspectores de entidadesfiscdizadoras

Fuente: Elaboracion propia

Es la presencia de inspectores de las entidades fiscalizadoras (30%),

seguido el incremento de la competencia (30%), Falta de control de la

mercaderia (28%), No contar con personal adecuado para la atencion al

cliente (7%)y un (6%) de la muestra tiene problemas con la calidad de su

producto o servicio ofertado.
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7) ¢Conoce los beneficios de constituir o formalizar su

emprendimiento?

Figura 10: Resultados si es que conocen los beneficios de constituir o

formalizar su emprendimiento

W5 WMo

Fuente: Elaboracién propia

Hay un (91%) de la muestra en estudio que conocen acerca de los
beneficios de constituir su emprendimiento, mientras que el (9%) desconoce

de ello.

8) ¢Actualmente recibe el servicio de asesoria o consultoria?

Figura 11: reciben el servicio de asesoria o consultoria

5% s mMo

Fuente: Elaboracién propia

El (5%) recibe el servicio de consultoria en la actualidad por parte de una

empresa tercera, mientras que el (95%) no recibe ese servicio.
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9) De la presente lista, ¢ Cual de los servicios de la consultoria

empresarial contrataria? Marque uno o mas de las siguientes

opciones:

Figura 12: Resultados de los servicios de la consultoria empresarial que contrataria.

Todaslas
opcianes
anteriores; 6%

Gestion de
consultoria en
Recursos
Hurmanos; 19%

L Gestion de
asesoris; 25%

Gestidn d
consultoriae
operadone
logisticas 19%

Gestidon de
~—___constituciande
negocio; 25%

= Gesion de asesoria

= Gesgidn de constitucidn de negocio

= Gexidn de consultoria en las operaciones logisticas
Gegidn de consultoria en Recur sos Humanos

= Todas las opciones arterior es

Fuente: Elaboracion propia

El 28% de los emprendedores, desean constituir su negocio, otros (28%)
solicitaria el servicio de asesoria, 19% contratan el servicio de gestion de
consultoria en las operaciones logisticas, 19% contratan el servicio de
gestién de consultoria en recursos humanos y un 6% contratan todos los
servicios mencionados.

10) En el supuesto, que decidiera contratar el servicio de gestion de

asesoria, ¢cudl seria el precio que estaria dispuesto a pagar?
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Figura 13: precios dispuestos a pagar

40 snlespnrhola,‘_____
18% B

&0 solespor hoarg;

0%
S50 solespar
hora; 0%
= 30 soles por hora » 40 soles por hora
an solespar horg
= 50 soles par hora &0 sales par hora 2%,

Fuente: Elaboracion propia

De los emprendedores encuestados, indican que, en caso de contratar el
servicio de gestion de asesoria, el 82% estarian dispuestos a pagar 30 soles

por hora, mientras que el 18%estaria dispuesto a pagar 40 soles por hora.

11) ¢ Cuéantas horas por mes, solicitaria recibir el servicio de gestion de

asesoria?

Figura 14: Resultados de las horas por mes que solicitarias recibir el servicio de

gestién de asesoria

40 haras; 8% 50 haras; 4%

30 horas; 19%

20 haras; 59%

= 20 horas = 30 horas = 40 horas S0 horas

Fuente: Elaboracion propia

26



12) ¢ Cuanto pagaria por el servicio de constitucion de negocio?

Figura 15: precios dispuestos a pagar

250 soles18% B

300 soleg 0%

350 soles 0%

200 soles 82%

= 200 soles = 250 soles = 300 soles 350 sales

Fuente: Elaboracién propia

El 82%estarian dispuestos a pagar 200 soles por la gestion, mientras que el

(18%) estaria dispuesto a pagar 250 soles por la gestion.

13) ¢Cuéanto pagaria por el servicio de logisticas?

Figura 16: precios dispuestos a pagar

1200 solegl8% -

1500 soles 0%

= 1000 soles = 1200 soles = 1500 soles 2000 soles

1000 soles 82%

2000 soles 0%

Fuente: Elaboracién propia
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De los emprendedores encuestados, indican que, en caso de contratar el
servicio de consultoria en gestion de operaciones logisticas, el 82%estarian
dispuestos a pagar 1000 soles por la gestion, mientras que el (18%) estaria

dispuesto a pagar 1200 soles por la gestion.

14) ¢Cuéanto pagaria por el servicio de recursos humanos?

Figura 17: precios dispuestos a pagar

‘ B

1200 soleg 18%

1500 soles 0%

1000 soles §2%

= 1000 soles = 1200 soles = 1500 sales 2000 soles

Fuente: Elaboracion propia

De los emprendedores encuestados, indican que, en caso de contratar el
servicio de consultoria en gestion de recursos humanos, el 82%estarian
dispuestos a pagar 1000 soles por la gestion, mientras que el (18%) estaria

dispuesto a pagar 1200 soles por la gestion.

1.3.2. Planificacién del mercado:

e Pronéstico de ventas:
Al considerar el mercado potencial, estamos listos para plantear la

proyeccion en Lima y Callao.
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Tabla 4: Datos Historicos de la evolucién de los clientes de empresas de servicios

similares
Datos histéricos evolucidn de clientes de empresas de servicios similares
oferta 2017 2018 2019 2020 2021
SUMINISTRO OFFICE 212 242 272 252 402
ALLAGS & MAaZa, 356 386 416 396 546
APOYO COMSULTORLA, Tle 745 FTE 756 926
BOO PERU 632 BG2 692 672 830
IDEANDO PERU 272 302 332 312 466
AURUN 552 582 612 592 Te2
Total cantidad de clientes 2740 2920 3100 2980 3932
Fromedios de las 6 empresas 456,67 486,67 916,67 496,67 655,33
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 5: Evolucion en empresas similares
Evolucién de clientes de empresas de servicios similares
2017 2012 2019 2020 2021
Promedio cantidad de empresas clientes 457 AE7 517 4497 655
Crecimiento 0.07 0.06 -0.04 0.22
Promedio de crecimiento 0.10
Pronostico de Ventas / Proyeccién de Demanda
2022 2028 2024 2025 2026
Demanda Potencial Unid. F22.19 F95.87 877.07 966.55 1,065.16
Precio unitaric de costo 5 425.00 458.36 516.14 S568.80 E26.83
Valor de ventas en Soles 5/ 306,931.68| 372,754.40 452,693.05 549, 774.87 667,676.27

Fuente: Elaboracién propia
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Perfil del cliente:

Tabla 6: Perfil del cliente:

.-'\.J.'
I'. -
L -
.;1._“ _-. .,—_": "
Tk
At
T
'!f O
Jozé Perex
o [ Y
A 25 - 45 afos 0 camae
2 Ambos géneros
L Soltero - casado b
Sectar i 077ST38hab
S52,000 -S4 000
| o Secundaria completa - Superior
mprendedor Comercio, servicio o Industria istritos:
BE dedor]C . Incdu=trisl Distrit
¥ Callao
o . Todoz los distritoz de
;. '+' < i e Y, Lima Meropalitana v de |2
o mir:::n?;L:ihr:l;;;;Tmulb;ﬂo A Provincia Constitucional del
l;__ legalmente y crecer mis wertas® ] Callao
— - )
o
~ (I T A

Fuente: Elaboracion propia

Excemtrico

i Empmendedor D ptimsta
f Adapabie
Innzvador g

Templado - desértico - oceinico

Canales de Preferencia:
3 Tradicional
O kede: fociales:
e-riail
Whatsapp

Intemeat

Interes de crecimiento para su negocio:

Motivacidn del contratar un servicio
de Consultoria:

* lnzrernantar sus wentos

* Formnalizorsu negocio

*lzrernentor sus puntos
de venta
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CAPITULO 2: ANALISIS ESTRATEGICO

2.1 Visién, misiéon y valores
e Vision:
Posicionarnos en el mercado como la mejor empresa en Lima y Callao, con la prestacion

de servicios de asesoria, constitucion de negocio, en logisticas y en recursos humanos,

siempre brindando un servicio de calidad a nuestros clientes.

e Mision:
‘R & L Consultores y Asesores S.A”, tiene como mision brindar el mejor servicio en:
asesoria, constitucibon de negocio, en logisticas y en recursos humanos a los

emprendedores, con el objetivo de que sus procesos y procedimientos sean mas

eficientes y eficaces que satisfagan sus necesidades y expectativas.

e Valores:

= Responsabilidad: Tenemos un alto nivel de responsabilidad en todo el
trabajo que asumimos como compromiso con nuestros clientes.

= Calidad en el servicio: Identificamos las oportunidades de mejora y
ponemos a disposicion del cliente toda nuestra cadena de gestién a cargo
de profesionales expertos.

= Compromiso: Nos comprometemos a manejar cuidadosamente los datos
sensibles que pudiéramos obtener del cliente, siempre cuidando la
confidencialidad de nuestros clientes.

= Trabajo colaborativo: Contamos con un staff de profesionales de
experiencia comprobada en cada uno de los campos que ofrecemos, es un

equipo confiable y que brindard la asesoria que el cliente necesita.

32



2.2 Andlisis Interno

Tabla 7; matriz de factores interno

FACTOR CRITICO DE EXITO VALOR
FORTALEZAS
Experiencia del staff en el desarrollo
de la constitucidn y los procesos
indispensables de toda 025
microempresa tales como recursos
humanos, logistica y gestion de
asesoria.
Se manejaran tarifas competitivas 0.23
que seran acorde al mercado y que
permitiran brindar un buen servicio
Se ofrecerd un servicio diferenciador 0.20
con el acompafiamiento al cliente en
el desarrollo y crecimiento de su
negocio.
DEBILIDADES

Ser una marca nueva y desconocida 0.10
para el pablico abjetiva.
No se contard con instalaciones 0.10
propias del negocio al inicio del
emprendimiento.
Presupuesto limitado para 012
publicidad.

VALOR PONDERADOD

Fuente: Elaboracién propia

CALIFICACION CALIFICACION

PONDERADA

4 1
3 0.69
4 08
2 0.2
1 0.1
1 D12

2.,

Como podemos apreciar, se consideraron seis factores internos los cuales estan

compuestos de tres fortalezas y tres debilidades, obteniendo como resultado 2.91, lo

cual determina que nuestra posicion interna es fuerte.
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2.3 Andlisis externo

e Analisis de factores micro del entorno:

Tabla 8: 5 fuerzas de Porter

3. AMENAZA DE RIVALIDAD INTENSA EN EL
MERCADO O SEGMENTO

Baja: En Lima Metropolitana y el Callao no

existe oferta de estos servicios exactos que

brindamos con todas las facilidades que
ofrecemos

4. PODER DE NEGDCIACION DE PROVEEDORES

Baja - media: El proveedor de la empresa es el
profesional que es contratado puntualmente por

|z prestacion del servicio, en este caso la figura es
de servicios profesionales.

Fuente: Elaboracion propia

1. Entrada de nuevos participantes (Baja):

El ingreso de empresas de asesoramiento y consultoria que compitan, se
considera una posibilidad baja, debido a que, en su mayoria, estdn enfocados en
brindar asesoramiento y sobre todo consultoria a pequefias empresas y no a los

nuevos emprendedores.

2. Amenaza de productos sustitutos (MEDIA - BAJA):

Por iniciativa propia es complicado que formalicen su negocio y planteen

gestiones en su dinamica de emprendimiento.

3. Amenaza de rivalidad intensa en el mercado o segmento (Baja):
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Es aln escasa la oferta para los actuales y potenciales emprendedores, las
empresas enfocadas a los nuevos y potenciales emprendedores son sin duda

pequefios consultores independientes.

4. Poder de negociacion de los proveedores (Baja - media):

No existe una empresa que controle todo el negocio, existen varias alternativas

en diversos servicios, como contables o de abogados .

5. Poder de negociacion de clientes (Alta):

La desconfianza de los emprendedores sobre la informacion de sus negocios, al

considerarla reservada.

e Analisis de factores macro del entorno (PEST):
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Tabla 9: Matriz PEST

FACTORES

VARIABLES A IDENTIFICAR

POLITICOS

¢ La inestabilidad del contexto politico actual; en gran medida afecto la motivacion de emprender en
cualquier negocio. Esta situacion, dificulta llevar a cabo una buena planificacion en el futuro si se tienen en
cuenta las posibles reformas del ejecutivo, ello implica, tener que adaptarse a los diversos cambios para
sobrevivir en el entorno y en el tiempo. Esta situacion puede verse de manera negativa, como una amenaza,
ya que las organizaciones deberan enfrentarse a los diversos cambios continuamente; pero también desde un
enfoque positivo, como una oportunidad, muchos emprendedores necesitan de los servicios de una empresa
de asesoria y consultoria, para desarrollar y hacer crecer su negocio en un entorno cambiante.

ECONOMICOS

e+ El PBIl y el ciclo econémico; aspectos mas importantes para tener en cuenta, que son relativos a la
economia de un pais y la forma en que afectan al mercado, desviando los parametros politicos.

¢ Fluctuacion del délar; Es importante también mencionar la gran influencia que tienen las previsiones
econdmicas en este aspecto, pues influyen de manera muy significativa tanto en el comportamiento de los
consumidores como en la planificacion de las inversiones arganizacionales.

SOCIALES Y
DEMOGRAFICOS

e Estilos de vida y tendencias; el conocimiento de los factores sociales y demograficos, suponen un
aspecto relevante con el fin de obtener una vision de la sociedad en la que se desenvolvera la empresa de
asesoria y consultoria. El grado de influencia de estos factores pueden condicionar la “supervivencia’ de un
sector, por lo que es importante atender a ellos para definir el pdblico objetiva. En este sentido, el pablico
objetivo para este caso serian los emprendedores actuales y potenciales, por lo que los factores sociales
también inciden en el comportamiento de las mismas.

TECNOLOGICOS

» Transferencia de datos y la innovacion tecnoldgica; en un mundo basado en la informacién y el
conocimiento, es importante destacar el impacto de las tecnologias en los emprendimientos
independientemente del sector que se estudie y analice. La adaptabilidad en las organizaciones con respecto
al desarrollo tecnolégico, hace que se considere una potente herramienta de competitividad. En los Gltimos
afios se han ido incorporando nuevas tecnologias y se ha producido un gran avance dentro de la propia
tecnologia, por lo que las empresas que invierten en ello se encuentran en crecimiento. Es cierto que no todas
las empresas disponen de capacidad econdmica para avanzar al ritmo qgue lo hacen las tecnologias, pero si
es inversion de suma importancia.

Fuente: Elaboracién propia

e Matriz de evaluacion del factor externos:

Tabla 10: Matriz EFE

OPORTUNIDADES

Nicho de mercado que desconoce los
grandes beneficios al contar con un
negocio formal v el de desarollar 0.45 4 18

procesos

indispensables para el

crecimiento de su negocio,

Tendencia al crecimiento y utilizacidn de 0.15 3 0.45
nuev as herramientas digitales.

Facilidades de fuentes de financiacidn 015 3 0.45
AMENAZAS

Resistencia al cambio por parte del 0.05 2 0.1

pablico objetivo al considerar una

consultoria,

Posibles cambios politicos, Iegalee Y 0.10 0.1

tributarios que dificulten el crecimiento

de la nueva consultoria

Aumento constante de la competencia 0.10 0.1
VALOR PONDERADO 3.00

Fuente: Elaboracion propia
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Se consideraron ocho factores externos, compuesto por cuatro oportunidades y cuatro
amenazas, logrando como resultado 3.00, lo cual determina que el ambiente externo es

favorable para nosotros.

2.4 Estrategias Genéricas de Porter

Nuestra estrategia genérica competitiva es ENFOQUE EN DIFERENCIACION, teniendo
en cuenta que nos dirigimos a un determinado segmento de emprendedores de Lima y el

Callao. En donde sus razones son las siguientes:

72
0’0

Flexibilidad de los precios

K2
0‘0

Atencién personalizada en ir a las propias instalaciones del cliente.

* Personal experto en gestion empresarial, logistica y recursos humanos

<,

O
°o

Calidad del servicio

2
°o

Alto sentido de la ética.
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2.5 Matriz FODA

Tabla 11: Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

MATRIZ FODA 1. Expenenqa del.staff - 1. Seruna marc{a nueya y desconomda _
2. Se manejan tarifas competitivas 2. No se contara con instalaciones propias
3. Se ofrecera un servicio diferenciador 3. Presupuesto limitado para publicidad.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO

1. Nicho de mercado que Contactar a los directivos de los centros comerciales
desconoce los grandes para organizar reuniones, donde presentaremos el
beneficios al contar con un Servicio enfocado a generar valor a la gestién del
negocio formal pablico objetivo.

Utilizar medios digitales de internet como web site,
Facebook, Instagram, etc., para llegar al cliente,
ofreciendo una tabla de presupuesto, brindando las
facilidades de pago por cada tipo de servicio.

Desarrollar la publicidad de la marca y los servicios en
todas las redes sociales y medios de comunicacion
para difundir los beneficios de nuestra consultoria.

2. Tendencia al crecimiento y
utilizacion de  herramientas
digitales.

Empezar con modalidad virtual para luego proyectar el
financiamiento para la obtencién de una instalacién
propia
. . . Estudiar las posibilidades de crédito para el
3. Facilidades de fuentes de Posicionar la marca de nuestra empresa orientado al|,. - P o . P
i — ) . . i financiamiento, con el objetivo de implementar nuevas
financiacidn cliente, ofreciéndole un servicio diferenciador. . : . -

herramientas de marketing y publicidad.

AMENAZAS ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA

Demostrar a través de nuestros conocimientos vy
estrategias  de crecimiento emprendedor, que
generara valor al negocio del publico objetivo, para
lograr la aceptacion.

Reducir la amenaza mediante el disefio a medida, con Contar con un fondo de ahorro para la prevencidn de
2. Posibles cambios politicos, valor agregado a nuestros servicios, para ofrecer|la consultora. Ademas, no invertremos en

1. Resistencia al cambio por Disefiar una presentacion dindmica, clara
parte del plblico objetivo al impactante, para la visualizacion del pablico objetivo
considerar una consultoria. del servicio de consultoria.

legales y tributarios paquetes empresariales a corto plazo con tarfas|infraestructura, para asi minimizar los cambios del
competitivas. entorno politico, legal o tributario.

3. Aumento constante de la Crear y disefiar una marca que serd facil de|Realizar alianzas con los directivos de los centros

competencia. pronunciar y recordar para nuestro plblico objetivo. comerciales para captar clientes.

Fuente: Elaboracion propia



CAPITULO 3 - PLAN DE MERCADOTECNIA

3.1. Objetivos SMART mercadotecnia

Hemos definido los objetivos SMART de mercadotecnia a partir de datos concretos. Son
metas puntuales que nos ayudaran a entender el desempefio de todas las acciones que
realizaremos, el modelo SMART lo aplicamos en marketing, pero también lo podemos

aplicar en cualquier dependencia de la empresa que sea necesario.

A continuacién, enumeramos los objetivos que consideramos fundamentales para nuestro
negocio: Utilizacion de las redes sociales, Atraer mas clientes, Fidelizar a los clientes e

Incrementar las ventas del servicio.

a) Utilizacién de redes sociales:
Con redes sociales podemos conocer el nUmero de personas que interactian con
nuestras cuentas sociales. Es importante porque podemos determinar el potencial

cliente que ve los contenidos.

Objetivo Smart: Incrementar las visitas al sitio web, en unas 5,000 visitas al 31 de

diciembre 2021 (120 dias), creando gran expectativa, para lograr tener mas clientes

a nuestro negocio.

S: incrementar las visitas al sitio web

M: 5,000 visitas al 31 de diciembre 2021
A: creando gran expectativa

R: para generar mas clientes potenciales.

T: en 120 dias
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b) Atraer més clientes:

Podemos lograr hacer crecer la empresa con el ingreso de nuevos clientes, para ello
tenemos que vender la idea a nuestros clientes que nuestro servicio es el adecuado,
con calidad, buen precio y valor a su gestion. Para ello tenemos que entender las

necesidades de cada sector econémico y de cada tipo de emprendedor.

Objetivo Smart: Identificar la audiencia real, en el periodo de mayo a agosto 2021,

mediante reuniones con dirigentes de centros comerciales.

S: identificar la audiencia real

M: desde el periodo de mayo a agosto 2021 (4 meses)

A: reuniones con dirigentes de centros comerciales en el Callao
R: comprender mejor sus necesidades y poder satisfacerlas

T: 120 dias

c) Fidelizar a los clientes:

Fidelizar a los clientes sera la mision mas importante porque de ello dependeré la
permanencia en el mercado, la forma mas adecuada es consiguiendo que nuestros
clientes nos busquen y que recomienden a otros emprendedores de nuestro servicio.

Objetivo_Smart: Mantener la satisfacciéon de los clientes en un 100% (de manera

mensual).

S: satisfaccion del cliente

M: mensualmente al 100%

A: a través de encuestas de satisfaccion del servicio
R: asegurar la calidad de la asesoria empresarial

T: cada 30 dias
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d) Incrementar las ventas del servicio:
Potenciar que los clientes prefieran nuestros servicios y cada vez su experiencia con
nosotros sea mejor, con mayores beneficios y por ende el crecimiento econémico

también seré importante.

Objetivo Smart: Aumentar las ventas en un 50% (de s/. 6,000 a s/. 9,000) en el

segundo semestre en relacion al primero, a través de campafias donde mostremos

los beneficios de nuestro servicio.

S: aumentar las ventas

M: de s/. 6,000 a s/. 9,000 (50%)

A: mostrar los beneficios del servicio con nuestros clientes
R: cubrir los gastos de asesoria

T: en los primeros 6 meses

3.2. Mezcla de mercadotecnia:

La meta es brindar asesoria y consultoria en gestion empresarial a los

emprendedores que necesitan profesionalizarse y formalizarse.

3.2.1 Estrategia de producto / servicio:

Se brindar4 asesoria en los principales temas a los empresarios y la

diferencia sera los servicios disefiados especificamente para cada tipo de

empresa.
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e Nombre de la marca
Hemos elegido R & L Consultores y Asesores S.A. porque hace referencia a los
apellidos paternos de los dos socios, en este caso de Cindy Rodriguez y Elmer
Lopez.

Figura 18: Logotipo de nuestro emprendimiento

T4

Consultores y Asesores S.A.

Fuente: Elaboracién propia

3.2.2. Estrategia de precio:
Las cotizaciones de servicios a clientes se realizaran precio por hora de entre S/. 30

y S/. 40

La hora +S/.30 incluye IGV (por concepto de asesoria o consultoria).

Estimamos vender 10 horas de servicio por cliente al mes

Facturacion al cliente S/.300

Y para ello necesitariamos 19 clientes para lograr S/. 5,700 y con ello estariamos por

encima del importe de nuestros gastos mensuales (S/5,530.99).

3.2.3. Estrategia de plaza:

Ubicarnos directamente en los puntos de centros comerciales o galerias, llegar la

cliente a través de Internet, web site, correos electronicos, visitas a locales

comerciales.
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3.2.4. Estrategia de promocion

Colocar anuncios en diarios, revistas, y poner anuncios en nuestros sitios de internet,
crear boletines tradicionales para las visitas presenciales a locales y boletines
electrénicos para la pagina web, crear volantes publicitarios, enviar correo electronico

directamente al pablico objetivo o volantes por zonas especificas.

3.3. Presupuesto de mercadotecnia

3.3.1. Gastos por ventas, publicidad, promocidn, distribucién:

Tabla 12: Gastos

Gasios de ventas: 4,380.99
Fijos: Consultor 1 2000
Consultor 2 2000

Senvicio de Internet 120

Go daddy (web site) 10.99

Variables: Electricidad a0
Movilidad 200

Publicidad: 600
Diarios, revistas 200

Facebook 100

Tik todk 100

Instagram 100

Promocion 550
Volantes 200

Folletos 200

Calendarios 130

Tortal: 5,530.99

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO 4 - PLAN ORGANIZACIONAL

4.1. Descripcion del negocio:

El servicio de consultoria y asesoria empresarial, es un servicio que busca ayudar a los
emprendedores a conseguir resultados esperados. El ejecutivo consultor o asesor tiene
un rol importante, porque es quien consigue los resultados para la empresa, asi como
promover el desarrollo de las habilidades del personal con el propésito de incrementar la
productividad.

e Razodn Social:

R&L Consultores y Asesores S.A.

e Localizacion:

Nuestra empresa de consultoria y asesoria comenzard sus operaciones de manera
mixta, es decir de forma virtual y de forma presencial, las entrevistas y primeros
contactos con los clientes se realizaran en la zona de la Provincia Constitucional del
Callao y luego complementaremos el acompafiamiento o asesoria de manera virtual, y
de la misma forma se contactara con el publico de Lima Metropolitana.

Los socios contaron con 2 opciones para instalar sus oficinas, considerando
basicamente los domicilios de los socios, posterior a ello se empezé a analizar los
distritos de residencia.

Jr. Necochea 328 callao Casa de Cindy Rodriguez.
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4.2 Estructura del negocio:
e Organigrama:

La empresa empezara con cuatro colaboradores en el primer afio de

funcionamiento, cabe destacar que los socios seran poli funcional.

Tabla 13: Organigrama

Junta General de ac

rinnistas

CindyRodriguez

| Ejecutivo de
------------ ' ventas

Fuente: Elaboracién propia

e Descripcion de funciones:
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A. Datos Generales

Mombre del

Puesto: Gerente General
Area

Funcional: Gerencia General

B. Objetivo del Puesto

Dirigir ¥ administrar el funcionamiento de la empresa, de acuerdo a sus fines y
politicas establecidos, ejerciendo la representacion legal y administrativa,
establecida por la Junta Directiva.

C. Dimensiones del Puesto

Miumero de Plazas del
Puesto:

1

Puestos
Subordinados:

Gerencia Comercial

Coordinaciones Areas
Internas:

Gerencia Comercial

Coordinaciones
Externas:

¥ especiales.

Ejercerla representacionlegal dela empresa de acuerdo a las facultades generales

Proveedores

Planificar, organizar, dirigir y controlar la gestion de la empresa.

Directiva.

Supervisarlaimplementaciondelas politicas generales establecidas por la Junta

Jurnta Directiva.

Ejecutar |as operaciones financieras y garantias de acuerdo con lodispuesto porla

Promover la aprobacion y suscripcion de convenios y contratos de conformidad con
las normas legales vigentes

Aprobar el Plan Anual de Contrataciones de la empresa.

Cuidar dela legalidad formal y material de las actuaciones dela Junta Directivay
garantizar que sus procedimientos y reglas de Gerente General sean respetadas.

Aprobar los montos remunerativos del personal del FMV S A dentro de las escalas
remunerativas aprobadas con arreglo ala normatividad vigente.

A. COMPETENCIAS LABORALES

Mivel Educativo:

SUperior

Grado Acadéemico:

Titulo
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A. Datos Generales

MNombre del

Puestao: ASESORMCONSULTOR SEMIOR
Area

Funcional: Consultoria

B. Objetivo del Puesto
Impulsarla excelencia a emprendedores clientes en sus operaciones empresariales,

desarrollando soluciones que maximicen la rentabilidad, alineandose con la
eficiencia tecnica y profesional estrategica empresarial.

C. Dimensiones del Puesto

Mimero de Plazas del 5
Puesto:

Puestos
Subordinados:

Coordinaciones Areas

MNinguno
Internas: 9

Coordinaciones
Externas:

Formalizar legalmente la constitucion de los negocios de los emprendedores.

Clientes

Trabaja en colaboracion conlosclientes y sus proveedores para el disefioy la
aplicacion de los proyectos logisticos.

Identifica los problemas, oportunidades yriesgos delaempresaclienteafin de
determinar cudl es la solucion mas adecuada.

Disefa, asesoray gestiona proyectos logisticos, que puede serintegrales

Sus funciones seaplican al desarrollo delos sistemas logisticos. Disefala
integracion detoda la cadena, buscando optimizaciones generales.

Realiza los estudios tecnicos de adecuacion logistica de los productos delos
proveedores alas especificaciones dadas, y establecelos procedimientos que estos
proveedores deben emplear, incluso los tipos de embalajey de transporte, de
acuerdo con los planes de previsionde |a lista de materiales.

Renovar conocimientosobre avances en el campo y presentar nuevas ideas.

A. COMPETENCIAS LABORALES
Mivel Educativo: Superior

Grado Académico: Titula
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A. Datos Generales

MNombre del

Puesto: AMNALISTA DE PROCESOS
Area

Funcional: Consultoria

B. Objetivo del Puesto

Lideraruna variedad de proyectos de Recursos Humanos ¥ proporcionar consejos
productivos sobre capital humano. Ayudara a los emprendedores a optimizar los
procesos diarios, como el reclutamiento, asi como aimplementar tecnologia y planes
de RR. HH y logistica.

C. Dimensiones del Puesto

Mimero de Plazas del 1
Puesto:

Puestos

Subordinados: Ninguno

Coordinaciones Areas

Minguro
Internas: 9

Coordinaciones
Externas:

Iniciary liderar programas y proyectos derecursos humanos v de logistica.

Clientes

Llevara cabo investigacionesatraves de varios métodos(recopilacion de datos,
encuestas, etc.) para identificaruna situacion problematica o encontrar la causa.

Ofrecer asesoramiento o recomendaciones a personal de RR. HH. para resalver
problemas diarios.

Formular planes estratégicos y practicos para abordar asuntos de Recursos
Humanos.

Ayudar en el reclutamiento, laformacion yla gestionde personal

Revisarsistemas y procesos, ¥ realizar modificaciones para solucionar problemas

Renovar conocimientosobre avances en el campo v presentar nuevas ideas

A, COMPETENCIAS LABORALES
Mivel Educativo: Superiar

Grado Academico: Titulo




e Macro proceso de R&L Consultores y Asesores S.A:

Se definen dentro de la organizacion un proceso estratégico, cuatro procesos

operativos y un proceso de apoyo o soporte. A continuacion, el mapa de procesos

para el plan del negocio:

Tabla 14: Macro proceso de R&L Consultores y Asesores S.A

REQUERIMIENTO DEL CLIENTE

PROVEEDORES

Proceso Estratégico:

Gestion del negocio R&L
Consultores y Asesores S.A.

Procesos Operativos: ‘

1. Asesorias Servicios Constitucién de negocio
a ofrecer

2. Consultorias Gestion de recuersos humanos

3. Iimplementacion del servicio ‘ Gestidn logistica

4. Evaluacién del servicio Asesorias

- )

Procesos de Apoyo:

1. Captacion de clientes

2. Cotizacion del servicio

4

SATISFACCION DEL CLIENTE

Fuente: Elaboracién propia
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e PROCESO ESTRATEGICO

1. Proceso Gestion del negocio: R & L CONSULTORES Y ASESORES S.A:

1.1 Fortalecer las finanzas: Crecimiento en nuestros ingresos, generando rentabilidad

con la optimizacién de los costos operacionales.

1.2 El foco de atencidn es el cliente: Generar un portafolio de servicios, cumpliendo los

plazos de entrega a precios competitivos.

1.3 Mejorar los procesos: Generar servicios de calidad segun la normativa legal

vigente, optimizando los procedimientos de produccion de los clientes.

1.4 Aprendizaje continuo del equipo de consultores: Personal altamente productivo,

motivados a desarrollar habilidades y técnicas, de la mano con capacitaciones

orientadas al cliente.

Tabla 15: Proceso estratégico

( Ty Fortalecer las
\_/ finanzas

N

Focalizar la
atencion hacia e
cliente

N

Mejorar
procesos de
cliente

N

Aprender
continuamente

o

nicio

PROCESO ESTRATEGICO

Fin

Fuente: Elaboracién propia
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e Asignacion de funciones:

Tabla 16: personal

I L S L e

Niomero de Denominacion del Denominacion del

Mormbre del Depatamento Cargos cargo cargo calificado
estructurado

Junts Generalde a Socios

Aocionistas

Gerencia Geanaral q Gerente General Lic. Administracion

Ejecutivo de ventas 1 Ejecutivo de ventas | ...

Asesona vy consultona [A) - Aszesor Consultor Lic. Administracion
Senior

Asesonay consultons - Anaslists de Lic. Administracion

=4 procesos

Fuente: Elaboracion propia

4.3 Aspectos legales:

e Eleccion de sociedad:
Ley General de Sociedades Ley 26887
] R&L Consultores y Asesores S.A, prestara servicio de asesoria y consultoria
a todo emprendedor.
[1 Emitir boletas y/o facturas como comprobantes de pago

[1 El nimero de socios son dos.

(] La participacion en las decisiones y rentabilidad de la empresa dependera del

importe aportado por cada integrante.

[] de R &L Consultores y Asesores S.A es la crear una sociedad anonima.

e Autorizaciones y permisos:

[l Busqueda de reserva de nombre en la SUNARP
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Minuta de constitucion.
Firmas de los socios de la escritura publica.

Inscripcién en SUNARP.
Obtener el RUC.
Solicitud de impresion de comprobantes de pago.

Obtencion de licencia de funcionamiento.

e Maedidas de prevencion y riesgos laborales

0

0

Reglamento de salud y seguridad en el trabajo.

Ley 29783 de seguridad y salud en el trabajo.

Exdmenes médicos ocupacionales.

Lista de agentes que generan riesgos para la salud de las mujeres gestantes.

Reglamento Nacional de Edificacion, Requisitos de Seguridad.
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CAPITULO 5 - PLAN DE OPERACIONES

5.1 Servicio:

La ficha técnica del servicio de R&L Consultores y Asesores S.A, es diligenciada por los

miembros del directorio del negocio, esto con el fin de proceder a hacer el contrato con el

cliente tal como se establecera en el flujo grama de procesos.

Tabla 17: Ficha técnica de R&L Consultores y asesores S.A

? FT-CA-01

N ' FICHA TECNICA DE CONSULTORIA Y ASESORIA
Mo S — 15-06-2021 |
RAZON SOCIAL: R&L CONSULTORES Y ASESORES S A
ENEELTGEESCAI CINDY RODRIGUEZ H. Y ELMER LOPEZ O.

PROCEDIMIENTO: Consgltoﬂa y asesoria, para emp_rendedores de la Provincia
Constitucional del Callao y Lima Metropolitana.

TR |1, ot seonatanns ) crsers e o
LOS CLIENTES: !
SUS procesos.

REQUISITOS Conocimientos basicos de las actividades de la razon ser del
TECNICOS: emprendimiento.

Contar como minimo con el RUC (Registro Unico de Contribuyentes) a
cargo de la Superintendencia Macional de Administracién Tributaria —
SUNAT.

# Tiempo de Entrega.- Segun lo acordado en el convenio o contrato
legalizado por ambas partes.

REQUISITOS
LEGALES:

OPORTUNIDAD: L _ . :
#» Sitio de Entrega.- Localidad de los diversos centros comerciales

ubicados en la Lima y Callao

RIS IS 1Ie " [Sel[e MelS E| servicio se prestard de forma presencial con la metodologia acordada
ENTREGA: en el convenio o contrato legalizado por ambas partes.
RESPONSABLE DE

APROBACION 8]JW | 05 emprendedores.
SERVICIO:

# |nformes de Seguimiento Periddico.

» Planes de Mejoramiento.

# FEvaluacion de Satisfaccion del Usuario.

I II Sl «» Gestion de Consultorias. - constitucion de empresa, recursos
SERVICIO: humanos, logisticas.

& Asesorias. - normativa legal peruana.

Versién 01 Elaborado por:
Mombre:

Fuente: Elaboracion propia

PUNTOS DE
MONITOREO:
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R
¢

Proceso del servicio (Procesos Operativos)

1. Proceso de las asesorias

a) Aprobacion de la propuesta del cliente: El cliente ha aceptado el proyecto de
negocio de la asesoria, con los plazos en tiempos establecidos, los requisitos minimos
y las necesidades del asesor para el cumplimiento de sus funciones.

b) Despliegue de coordinacion con el cliente: Se establece la metodologia de
asesoria, de manera presencial y/o virtual, el medio de comunicacién y los niveles de
escalamiento ante las posibles urgencias que se puedan presentar.

c) Revision de informacion histérica del cliente: El asesor debera tener acceso a la
informacion historica del cliente para un mayor conocimiento y asi poder brindar una
mejor asesoria.

d) Analisis de la asesoria: Es la etapa de analisis de informacion por parte del
asesor. Se presenta al cliente las alternativas de solucion y de existir observaciones se
regresa a la etapa de revision de informacién histérica del cliente.

e) Entrega de informe final: El asesor entregara al cliente el informe final para el
cumplimiento del negocio del cliente.

f) Seguimiento al informe final y los resultados: El asesor mantendra una
comunicacion constante con el cliente como parte del servicio del cliente, este alcance

se establecera desde la propuesta al cliente.
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Tabla 18: Procesos Operativos - Proceso de la asesoria

1. Proceso de la Asesoria

e
N Aprobadon de
( |— la propuesta de
Ly clienta
. N
nicio

f_‘;\

Despliegue de
coordinaciones

——

h
Revision de
i

informadcion
histarica

PROCESOS OPERATIVOS

Analisis de G

3 B5es0riz

Ertrega de

informe final

Seguimiento al
infarme final ¥
resultados

Fuente: Elaboracién propia
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2. Proceso de la gestion de consultorias

a) Aprobacion de la propuesta del cliente: El cliente ha aceptado el proyecto de
negocio de la consultoria, con los plazos en tiempos establecidos, los requisitos
minimos y las necesidades del consultor para el cumplimiento de sus funciones.

b) Despliegue de coordinacién con el cliente: Se establece la metodologia de
consultoria, de manera presencial y/o virtual, el medio de comunicacién y los niveles
de escalamiento ante las posibles urgencias que se puedan presentar.

¢) Revision del caso en concreto del cliente: El consultor revisara el caso
especifico que motivé su contratacién, para brindar el servicio al cliente.

d) Andlisis de la consultoria: Es la etapa de andlisis de parte del consultor. Se
presenta al cliente las alternativas de solucion y de existir observaciones se regresa
a la etapa de revisién del caso en concreto con el cliente.

e) Entrega de informe final: El consultor entregara al cliente el informe final con las

recomendaciones para el cumplimiento del cliente.
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Tabla 19: Procesos Operativos - Proceso de la Gestion de Consultoria

)
\_/

nicio

PROCESOS OPERATIVOS

( —— |a propuesta de
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e

h
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CEs0 2n M

concreto del
cliente

Analisis de g
& BSES0ra

Ertraga de
informe final

Fuente: Elaboracion propia
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3. Proceso de implementacién del servicio:

a) Coordinar reunion con el cliente: La reunion permitird establecer el cronograma
de fechas para los entregables del servicio y los requerimientos que el consultor
pudiera necesitar de parte del cliente (sobre los temas de: constitucién de la
empresa, recursos Humanos, logistica y/o asesorias).

b) Elaborar el plan de trabajo con el cliente: Se elabora el plan de trabajo,
considerando las fechas y horas para todo el proceso de desarrollo del servicio, en
acuerdo con el cliente.

c) Presentar el plan de trabajo al cliente: Se revisa conjuntamente con el cliente
los items del plan de trabajo, se realizan observaciones o correcciones en el plan, de
ser necesario se presenta una nueva version del documento al cliente.

d) Ejecucidon del servicio: Es la etapa donde los acuerdos del plan de trabajo del
servicio se ponen en marcha, se debe tener mucha precaucion de respetar los
acuerdos del plan de trabajo para evitar incumplir el servicio.

e) Entrega del informe final del servicio: El consultor finalizara el servicio brindado
al cliente con la entrega del informe final de la consultoria o la asesoria, en ambos
casos se emitird un acta de entrega, en la cual deberan firmar en sefial de

conformidad, el cliente y el consultor de R&L CONSULTORES Y ASESORES S.A.
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Tabla 20: Procesos Operativos - Proceso de implementacion del servicio

3.- Proceso de Implementacion del Servicio

Inicio
v i -'\..
[=] [ ]
= /
'E l
-4
[}
a- -
E refr?grrdc;arr = Elaborar el plam Presentar el plan Ejecutar el Entregar &
O I de trabajo de trabajo servicio informe final
bt cliente
[k}
(W)
(o]
-3
o

Fin
Fuente: Elaboracién propia

4. Proceso de evaluacion del servicio

a) Realizar el analisis cualitativo: El consultor analizara cualitativamente el proceso
para determinar si se cumplié con todas las exigencias del cliente.

b) Evaluar el servicio: Se debera evaluar las etapas con el cliente, de detectarse
oportunidades de mejora, estas oportunidades se analizaran nuevamente por el
consultor de manera cualitativa.

¢) Revisar el disefio y la propuesta al cliente: El consultor realizara la revision de
esta etapa, en base al cumplimiento de los costos, ingresos y egresos del proyecto
de servicio.

d) Realizar el andlisis cualitativo: El consultor analizar4 cuantitativamente el
proceso para determinar si se cumplio, de detectarse oportunidades de mejora, estas
oportunidades se analizaran nuevamente por el consultor de manera cuantitativa.

e) Presentar el informe final de evaluacidon del servicio: El consultor debera

presentar el informe para establecer el grado de satisfaccion del cliente.
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Tabla 21: evaluacién del servicio

4.- Proceso de Evaluacién del Servicio
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5. Procesos de apoyo del servicio

5.1 Proceso de captacioén de clientes

a) Contactar al potencial cliente: es el contacto a través de una visita comercial o
telefonica o mediante invitaciones desde nuestra pagina web.

b) Coordinar reunién con el cliente: con dicha informacién se realizara el analisis
del perfil del cliente o se debera concretar una segunda reunién con el cliente para
poder completar el analisis.

c) Elaborar el perfil del cliente: El consultor elabora el perfil del cliente y establece
los posibles negocios que pueden concretarse con el cliente, establece también los
beneficios que puede lograr el cliente con nuestro servicio.

d) Disefiar el proyecto del servicio: Se realizara el disefio del proyecto de servicio
enfocado a cada cliente, segun la particularidad de la necesidad y estableciendo los
plazos en tiempo, con los entregables definidos al cliente, la propuesta de disefio del
proyecto se evalla conjuntamente entre los accionistas de R&L CONSULTORES Y
ASESORES S.A. para presentar al cliente, de existir alguna correccion se volvera a
revisar el disefio del proyecto.

e) Realizar el seguimiento al cliente: En esta etapa se realizar4 un seguimiento

constante al cliente, con el fin de poder concretar el negocio en corto plazo.
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Tabla 22: Procesos de apoyo - Proceso de captacion del cliente

1.- Proceso de Captacion del Cliente
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Fuente: Elaboracion propia



5.1 Proceso de cotizacidn del servicio

a) Coordinar reunion con el cliente: La reunion permitira al consultor actualizar la
informacion de la necesidad y expectativas del cliente.

b) Anédlisis de informacion obtenida: El consultor analizara y actualizara el perfil
del cliente para realizar el proyecto del servicio a medida del cliente.

¢) Presentar el plan de accién al cliente: Se presenta al cliente el plan de accién o
acciones para poder llevar a cabo las etapas del proyecto del servicio.

d) Elaborar la cotizacién y plan de trabajo: Una vez aprobado se elabora la parte
econdémica y plan de trabajo, de tener observaciones se realizara otra reunién con el
cliente para subsanar y corregir las observaciones. De aprobarse la propuesta

economica y plan de trabajo se da por finalizado el proceso.
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Tabla 23: Procesos de apoyo - Proceso de cotizacion del servicio

2. Proceso de Cotizacidon del Servicio
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e Dimension del servicio (Capacidad instalada y utilizada):
Considerando las 384 encuestas que se realiz6 en Lima Metropolitana y en el Callao,

se tiene lo siguiente:

- Poblacion: 2, 746,800 (afio 2020)
- 250 respuestas afirmativas al servicio, es decir 65% de 384.

- EI 65% de la muestra nos da 1, 785,420 posibles clientes.

Tabla 24: Capacidad instalada

28 % de Cantidad total de
[poiaTiden ;-IE T ———— Capadidad retalbds | Copemcidad retalada
Fra= riyl nezresud diaria
= derraanda dermanda
1,785,420 2% 35,708 2,576 142

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 25: Capacidad utilizada

Capacedad % do Capacdad Capacdad

inEalada Gmadad a iz utiliraca
daria wrtilirar diarid el
145 1.20% 1.7E5 35

Fuente: Elaboracion propia

e Horario de funcionamiento:

Nuestro horario de funcionamiento que ofreceremos a nuestro publico en general

sera desde las 09:00 hasta 18:00. De lunes a viernes.
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5.2 Requerimientos:

e Personal:

Tabla 26: Cuadro de asignacion de personal

—

Huomers Denominacion Nombres Horario
Mombre del de del cargo
Ceparts to
B Cargos estructurado
Junts General * Cindy Rodrnguez
de Accionistas - - H Horarioc de
ooins # Elmer Lopez O. labores:
Gersnca Gerente General | - ﬁindy Rodrnguez Horario de
General 1 oficina y de
Ccampo:
Ejecutivo de 1 Ejecutivo de « C
Weantas ventas
(08:00 am —
AsesorConsultor 06:00 pr)
1 Senigr # Elmer Lopez O.
Lunas a viemes
AsesorConsultor| + Cindy Rodnguez
Departamento q Seniar H
de Azesoria vy
Consultona
1 Analista de - A
procesos
1 Analista da « B
procesos

Fuente: Elaboracion propia



e Requerimiento de personal y equipo:

Tabla 27: Requerimiento de equipos

Item

Caracteristicas

Cantidad

Costo Unitario

Costo Total

Laptop

-la Laptop IdeaPad 3 EIWDIOUSUS
de Lenovo estd equipada con

nroresador Core i5-10356G1 de altn
-Disenada para que puedas

llevarla @ cualquier lugar sin que
dezpntnne nnrmue Tiene LInA
-Incorpora una gran capacidad de
512GB 550 y RAM de BGB

-Mavega facilmente por el popular
sistema operativo Windows 10y
ronetate opor medio del Wi-Fi

2

2999

3998

Impresora

Tecnologia de Impresion Inyeccion
de tinta a color Micropiezo.

Resolucion maxima de impresion
5760 x 1440 dpi

Velocidad de impresion 150 10.5

ppm 2n negro y 5 ppm a color.

Rendimiento 4500 paginas en
negro y 7500 paginas a color.

849

849

Modem internet

Requisitos del Sistema: Windows
¥PSP3 fVista /7 /EMac 05X 105/
106,107 /108

Frecuencia: 2.5 - 2.6 GHz, BW:
10Mhz.

Alcance de WIFI: de 10 a 15 metros
como maximo en ambientes
exteriares.

El alcance de WIFI se ve reducido
en interiores.

La sefial WIFI atraviesa hasta 1
pared, dentro de un mismao
domicilio.

149

298

7,145

Fuente: Elaboracion propia
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- Referencias en el mercado:

Figura 19: Precios referenciales de las maquinas impresoras

Anuncios - foto de impresora epson 13110

Impresora Impresora Impresora Impresora Impresora
Multifuncion Multifuncion L3110 Ecota. Epson epson 13110.
PEN 999.00 PEN 799.00 PEN 679.00 PEN 849.00 PEN 679.00
Sodimac Peri  Linio PE Tai Loy Linio PE plazaVea

Fuente: Google-imagenes

Figura 20: Precios referenciales de laptops

Anuncios - foto de laptop

Laptop HP Laptop Acer Laptop Dell
245 GT7,.. Nitro 5 15.6...  Vostro 3400.
PEN 2,680.... PEN6,999.... PEN 3,499....
Linio PE Coolbox.Pe Linio PE

Laptop
Lenovo

PEN 2,999....
Coolbox.Pe

Fuente: Google-imagenes



Figura 21: Precios referenciales del olo portatil

oLo

Novedades

Compra ya tu OLO Portatil

Fuente: olo

e Reguerimiento de mobiliario:

Tabla 28: Requerimiento de mobiliario

Item

Caracteristicas

Cantidad

Costo Unitario

Costo Total

Escritorio con 3 Cajones

Alto

76 cm

Ancho

110

Largo

53cm

Color madera

2

299.9

599.8

Silla

L
%

Silla de escritorio Avignon con
brazos Negro

Material de la estructura

80% Polipropileno y 15% metal

145.9

299.8

299.80

Fuente: Elaboracion propia
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Referencias en el mercado:

Figura 22: Precios referenciales de mueble de escritorio

@A sobIMAC

© sanMigue

Escritorio con 3 Cajones

" digo 260204
— Kk kok (1)
B\'_'_iy

$/299.90C/U

Quieres
/ contratar
26 alsin

9 Servicio

Hogar?

sin
servico

L

9

Cambiar

E Obtén tuCMR VISA
L

% :Quieres contratar algin Servicio Hogar?

QL 8 moen

Solicitala aqui >

Fuente: Sodimac

Figura 23: Precios referenciales de sillas de escritorio

& SsoDIMAC :Qué estss buscando?
BANO.COCINA ~ ARELIBREJARDIN  , rovs  CONSTRUCCIONY — DECORACIGN.MENAJE E;Eg%?ggaﬁ} e
Y LIMPIEZA ¥ PARRILLAS FERRETERIA EILUMINACION CLIMATIZACION
RETZ Recibelo Hoy Silla de escrito = -
¢Quieres
contratar
algin
Servicio
Hogar?

Q @ San Miguel OE & Mi Cuenta

Estas viendo productos disponibles para comprar en
esta comuna. Si no es donde te encuentras, aqui
puedes cambiar tu ubicacién.

Cambiar
JUS T AUMIE CULLEL Ty

Silla de escritorio Avignon con brazos Negro
Cédigo 2723689

2.2 8
$/149.90C/U

Obtén tuCMR VISA

@ iY disfruta un mundo de beneficios!

# :Quieres contratar algtin Servicio Hogar?

 PROYECTOSE
INSPIRACION

Mantener

(15)

Servicio
e

Armado Sin
y/o Servicio

Instalacién

5/26.90

Satisfaccién Garantizada ver més

Si este producto no cumple con tus expectativas tienes 10 dias desde su

Fuente: Sodimac
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e Requerimiento de materiales directos:

Tabla 29: Requerimiento de materiales directo.

ltem Caracteristicas Cantidad Costo Unitario Costo Total
Papel bond x 500 hojas |75 gramos 4 10.20 40.80
BOLIGRAFO STABILO MARATHOMN RETRACTIL il 3.10 18.60
Folder oficio Vinifan  |tapa transparente con fastener 50 3.9 195.00
Memoria USB Philips  |Memoria 16GE 2 29.9 59.80
Resaltador Artline Resaltadores x4 colores 2 6.9 13.80
328.00

Fuente: Elaboracién propia

- Referencias en el mercado:

Figura 24: Precios referenciales de utiles de escritorio

MILLENIUM STABILO STABILO STABILO
PAPEL FOTOCOPIA MILLENIUM  BOLIGRAFO MARATHON RE- BOLIGRAFO MARATHON RE- BOLIGRAFO MARATHON RE-
75GR A-4 PQTX500 TRACTIL AZUL STABILO TRACTIL NEGRO STABILO TRACTIL ROJO STABILO
S/10.20 S/3.10 S/3.10 S/3.10

PHILIPS

uss 2.0 «

High Specd 1
6. h A
<]
o \s 2
- <
, £ :
T <
= <
.
PHILIPS
VINIFAN
ARTLINE
MEMORIA USB 16GB PHILIPS
FOLDER OFICIO TAPA TRANSP 3.0 EJECT FM16FD658B
CON FASTENER AZUL MARIN... S/29.90 RESALTADOR ARTLINE SUPREM
S/3.90 X4 COL EPF-600
S$/6.90 sassc

Fuente: Tai Loy



e Servicios (bancarios, de seguros, tercerizaciones, etc.)

e Servicio de internet

e Go daddy (Web site)

e Servicio de agua

e Servicio de electricidad

e Servicio de infraestructura

e Servicio bancario (Cuentas corrientes y cuentas de ahorro)
e Servicio tributario (Plataforma SUNAT)

e Movilidad
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5.3 Disefio de instalaciones:

Célculo de area de instalaciones:

Los procesos de nuestros servicios, dan inicio en una etapa de contacto con los
clientes y luego siguen su curso de la mano con el asesor o consultor, se van a
presentar dos fases, la primera fase que sera realizada en nuestras instalaciones,
pero que sin embargo, el mayor proceso sera realizado en el lugar donde se
encuentre el cliente, en ese sentido, no es necesario contar con un local comercial

gue se encuentre ubicado en una avenida importante.

El tamafio minimo a considerar para nuestra oficina sera de unos 20m2
aproximadamente, con capacidad para cuatro escritorios con sus respectivas sillas
ergonoémicas, un espacio para una mesa para impresora, asi como cuatro gabinetes

para los archivos de documentos.

El espacio donde se ubicard nuestra oficina serd en el domicilio de la Srta. Cindy

Rodriguez, localizado en el Callao, el alquiler sera de S/. 500.00 mensuales.
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< Planos:

Figura 25: Disefio 2D — Vista inicial del ambiente

Fuente: Elaboracion propia
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Plano donde se sefiala la zona del proyecto de remodelacioén:

Figura 26: Disefio 2D — Vista del espacio a remodelar

_&!';." -
sy =y
’ 4

ProYééto de

remodelacion

s "
L2 &8 & & B & &N B &R &R &R &R §B _§B ]

Fuente: Elaboracion propia
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Remodelacién terminada para la oficina:

Figura 27: Disefio 2D — Vista del ambiente ya remodelado

Fuente: Elaboracion propia
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Vistas externas de la oficina luego de concluir la remodelacion:

Figura 28: Disefio 3D — Vista desde la entrada

Selecciona tu modo de vista
20 D @

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 29: Disefio 3D — Vista interna de la oficina

Vistas internas de la oficina:

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 30: Disefio 3D — Vista de la oficina

Fuente: Elaboracion propia
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< Cronograma de actividades (Diagrama de Gantt):

La propiedad de vivienda de uno de los socios de la empresa R&L Consultores y

asesores S.A, remodelara un espacio de su domicilio, el cual serd equipado para

uso exclusivo de oficina y se espera que el proyecto produzca espacio para 2

escritorios.

Tabla 30: Cronograma de actividades de la implementacion.

Actividad Descripcion de la actividad Predecesora Tiempos de
inmediata actividad (Dias)
A Seleccionar espacio a remodelar - 2
B Diseriar los planos del proyecio A [
C Contratar a maestro experto en drywall B 3
D Contratar a electricista B [
E Instalar los separadores de drvwall C 5
F Instalacion de cables eléctricos y D 3
tomacorrientes
G Cambio de los colores de los interiores EF 2
H Seleccionar y ordenar muebles E.FG 10
I Seleccionar y ordenar equipos de H 14
oficina

J Ordenar papelernia y Utiles de escritorio H, I 3
K Apertura de la oficina l, J 3

Total dias: 59

Fuente: Elaboracion propia
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e Red del proyecto

Figura 31: Red

INICIO A B

FIN

Fuente: Elaboracién propia
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e Calculo delared:

Figura 32: red
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Fuente: Elaboracién propia
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Tiempo finalizacion del proyecto para la renovacion de un espacio del
domicilio es de 47 dias.
La ruta critica del proyecto es:

Programa de actividades del proyecto de remodelacién de un espacio de un

domicilio en oficina:

Tabla 31: Programa de actividades.

Inicio mas | Inicio mas Terminaciéon | Terminacion
Actividad | temprano tardio mas temprana mas tardia | Holgura iRuta
(ES) (LS) (EF) (LF) (LS-ES) critica?
A 0 0 2 2 0 Si
B 2 2 9 9 0 Si
C 9 10 12 13 1
D 9 9 16 16 0 Si
E 12 13 17 18 1
F 16 16 18 18 0 Si
G 18 18 20 20 0 Si
H 20 20 30 30 0 Si
[ 30 30 44 44 0 Si
J 30 41 33 44 11
K 44 44 47 47 0 Si

Fuente: Elaboracién propia
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e Diagrama de Gantt:

Tabla 32: Gantt.
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5.4 Procesos Administrativos

a) Necesidad de compra: es aprobado por el gerente general.

b) Seleccién de proveedores: tener una lista de proveedores seleccionados, de no cumplir
el proveedor con el tiempo de entrega se volvera a la etapa de seleccion de proveedor.

c) Solicitud de pedido: la orden de compra, detallando fecha de entrega, precio unitario,
precios totales, tipo de moneda, lugar de entrega del pedido, lugar y fecha de entrega de
factura del proveedor. De presentarse alguna observacion en la entrega del pedido se
volverda a la etapa de emision de solicitud de pedido de compra, para revisar los requisitos al
proveedor.

d) Evaluacién de proveedores: la politica es evaluar cada afio.
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Tabla 33: Procesos administrativo - Proceso de aprovisionamiento

1. Proceso de Aprovisionamiento

F —
N\ Mecesidad de

( —» comprade la
g empresa

- M —
nicio

—
f_‘;\
Seleccionar al ‘_:

provesdor

proveedor Mo
seleccionado
cumple?

Emnitir solicitud
de pedido al

PROCESO ADMINISTRATIVO

proveedor

Los bienes
estan
conforme?

Mo

Evaluacian

anual de
proveedores

Fuente: Elaboracion propia



CAPITULO 6 - PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6.1 Presupuesto de inversion
6.1.1 Activos tangibles

Tabla 34: activos tangibles

Activos fijos Costo unit. Cantidad Costo total IGW Total con IGV
Muehles y enseres

Escritorio con 3 cajones 25415 4 101661 182489 119960
Silla de escritorio modelo AVIGNON giratoria con brazos negro 127.03 4 508.14 g91.46 599 .60
5illa de escritorio modelo AVIGNON giratoria con brazos azul 127.03 4 508.14 g91.46 599 .60
Archivador metalico para oficina con correderas metélicas 322.03 4 1,288.14 231.86 1,520.00
Mesza de escritorio de melamine, con cajones para impresora 21949 1 21945 3851 259.00
Flarero de pedestal con flores de durazno 1 metro alto 13475 z 26949 4851 318.00
Total muebles y enseres 3,810.00 685.80 4,495.80
Equipos de computo

Laptop LENOVO IdeaPad 3i 6ta Gen 2,202.54 4 881017 158533 10,386.00
Impresora EPSON multifuncional 592 .37 1 592 .37 106.63 69900
Total equipos de computo 9,402.54 1,692.46 11,095.00
Total activo fijo tangible 1321254 237826 1550080

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 35: depreciacién del activo

Depreciacién del activo fijo % valor 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 V.R.
Muebles y enseres 10% 5/. 3,810.00 |S/. 381 §/. 381 5/. 381 S/ 381 §/. 381 |5/ 1,905
Equipos de cémputo 25% 5/. 940254 |5/ 2351 S/ 2351 §/. 2351 &/ 2,351 S/ - -
Total depreciacion active fijo s/ 1321254 [s/. 2732|s/.  2732|s/ 27325,  2732|s) 3815/ 1,905
Tabla 36: Depreciacion del activo fijo en semestres

Depreciacion del active fijo (1er. semestre 2022) |(Ene-22 Feh-22 Mar-22 Abr-22 May-22 lun-22

Depreciacién mensual /. 227.64|5/. 22764 |S/. 227645/ 22764 |5/ 22764|S/ 22764
Depreciacion del activo fijo (2do. semestre 2022)  |Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 MNov-22 Dic-22

Depreciacidn mensual 5/. 227645/ 227.64|S/. 227645/ 22764|S/ 22764|S/ 22764

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.2. Activos intangibles:

En nuestro proyecto no se aplica el uso de activos intangibles.

6.1.3. Capital de trabajo:

Tabla 37: Capital de trabajo

Descripcion Total sin igv %

Costo de produccion 1 mes 8,197.13 70%
Gastos administratives 1 mes 1,039.18 9%
Gastos de ventas 1 mes 2,408.88 21%
Total capital de trabajo 11,645.18 1003

Fuente: Elaboracién propia

6.2. Estructurade inversion y financiamiento:

6.2.1. Estructura de inversiony su proyeccion:

Tabla 38: Estructura de inversion y su proyeccion

Descripcidn Total sin IGV ~ Rep. %
Activo fijo tangible

Muebles y enseres 3,810.00 15%
Equipos de computo 9 402 54 3%
Total activo fijo tangible 13,212.54 53%
Activo fijo intangible

Total activo fijo intangible - 0%
Capital de trabajo

Costo de produccion 1 mes B, 197.13 33%
Gastos administrativos 1 mes 1,039.18 4%
Gastos de ventas 1 mes 2,408 BB 10%
Total capital de trabajo 11,645.18 47%
Total inversion inicial 24,857.72 1005

Fuente: Elaboracion propia

89



6.2.2. Financiamiento Bancario:

Tabla 39: Financiamiento Bancario

Detalle Valor %
Aporte de los socios 11,000 44 25%
Préstamo a entidad financiera 14 000 56.32%
Inversian inicial del proyecto 24 B5E 100.00%
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 40: Estructura de capital de la empresa
Aportes de los socios del proyecto Importe %
Cindy Rodriguez 5,500 50.00%
Elmer Lopez 5,500 50.00%
Total de aportes de los socios 11,000 100.00%
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 41: Préstamo a entidad financiera
Entidad financiera: Caja Arequipa |[Flazo: 3 anos
Importe préstamo solicitada: 14000 Pago: mensual
TCEA: 40.31% Cuota: 628.17
TEM: 2.86% Pagos: 36
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 42: Proyeccion de interés
2022 2023 2024 Totales
Interés 433571 3,044 85 1,233.63 B8,614.19
Amortizacion 3,202 .35 449322 £,304.43 | 14,000.00

Fuente: Elaboracién propia

90



Tabla 43: Tabla de amortizacion del préstamo

Tabla de amortizacién del préstamo
N® Cuota Interés | Amortizacion |  Saldo
0 14,000
Ene-22 628 401 227 13,773
Feb-22 628 394 234 13,539
Mar-22 628 388 241 13,298
Abr-22 628 381 248 13,051
May-22 628 374 255 12,796
Jun-22 628 366 262 12,534
Jul-22 628 359 269 12,265
Ago-22 628 351 277 11,988
Set-22 628 343 285 11,703
Oct-22 628 335 293 11,409
Nov-22 628 327 302 11,108
Dic-22 628 318 310 10,798
Ene-23 628 309 319 10,479
Feb-23 628 300 328 10,150
Mar-23 628 291 338 9,813
Abr-23 628 281 347 9,465
May-23 628 271 357 9,108
Jun-23 628 261 367 8,741
Jul-23 628 250 378 8,363
Ago-23 628 239 389 7,974
Set-23 628 228 400 7,574
Oct-23 628 217 411 7,163
Nov-23 628 205 423 6,740
Dic-23 628 193 435 6,304
Ene-24 628 180 a4g 5,857
Feb-24 628 168 451 5,396
Mar-24 628 154 a74 4,923
Abr-24 628 141 487 4,435
May-24 628 127 501 3,934
Jun-24 628 113 516 3,418
Jul-24 628 98 530 2,888
Ago-24 628 83 545 2,343
Set-24 628 67 561 1,782
Oct-24 628 51 577 1,204
Nov-24 628 34 594 611
Dic-24 628 17 611 0
TOTAL S/. 22,614 8,614 14,000

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.3. Presupuesto de ventas, costos y gastos operativos:

Tabla 44: Presupuesto de ventas

Presupuesto de ventas

Ingresos por ventas 2022 Ene-22 Feb-22 Mar-22 abr-22 May-22 lun-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Noy-22 Dic-22 Total 2022
Total ingreos mensuales 15299 15299 15299 15299 15299 15299 15299 15299 15299 15299 15299 15299 | 183593
|Gy 2,754 2,754 2,754 2,754 2,754 2,754 2,754 2,754 2,754 2,754 2,754 2,754 33,047
Total ingresos mensuales con IGY 18,055 15,055 18,053 18,053 18,053 18,058 18,058 18,055 18053 18,053 148058 18,053 | 216,639
Ingresos por ventas 2023 Ene-23 Feb-23 Mar-23 Abr-23 May-23 lun-23 Jul-23 hAgo-23 Set-23 Oct-23 Nov-23 Dic-23 Total 2023
Total ingreos mensuales 17667 17667 17867 17667 17667 17667 17667 17867 17@67 17667 17667 17667 | 212,000
|Gy 3,160 3,180 2,160 3,180 3,160 3,180 3,180 2,180 3,180 2,180 3,180 2,180 38,160
Total ingresos mensuales con IGY 20,847 20,897 0837 20847 20847 20,847 20,847 20,897 20847 20847 20,847 20,847 | 250,160
Ingresos por ventas 2024 Ene-24 | Feb-23 | Mar-24 | abr2a | May24 [ w22 | w23 | Ago-2d | Ser2a | 0a24 | Mov-24 | Dic-24 | Toral 2024
Total ingreos mensuales 20400 20400 0400 20400 20400 20400 20400 20400 20400 20400 20400 20400 | 244,803
|Gy 2,672 3,672 2,672 3,672 3672 3,672 3,572 5,672 3,572 2,672 3,572 2,672 44 065
Total ingresos mensuales con IGY 2072 24,072 072 24072 24072 24072 24,072 24072 24072 24072 24072 24,072 | 285,868
Ingresos por ventas 2025 Ene-25 | Feb-25 | Mar-25 | &br-25 | May25 | Jun2s | w25 | ago-25 | Set-25 | 0a-25 | Mow-25 | Dic-25 | Towl 2025
Total ingreos mensuales 23557 23557 23557 23557 23557 23557 23557 23557 23557 23557 23557 23557 | 262662
|Gy 4,240 4,240 4,240 4,240 4,240 4,240 4,240 4,240 4,240 4,240 4,240 4,240 50,863
Total ingresos mensuales con IGY 2,797 7,197 AT L9 XN 039 2,1 I LT LI 21,09 23,797 | 333564
Ingresos por ventas 2026 Ene-26 Feb-26 Mar-26 Abr-26 May-26 lun-26 Jul-26 Ago-26 Set-26 Oct-26 Nov-26 Dic-26 Total 2026
Total ingreos mensuales 7202 702 WAL FAP 0 JIAD 0 ¥R T2 XA JA 0 FAR 0 JAR 0 02| 326421
|Gy 4,596 4,596 4,556 4,556 4 396 4,556 4,596 4,596 4,596 4,596 4,596 4,596 55,756
Total ingresos mensuales con IGY 32,008 32,098 32,098 32,098 32,09 32,096 32,09 32,09 32,098 32,09 32,096 32,008 | 385177

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 45: Presupuesto de produccién

Presupuesto de produscicn

Presupuesto de costos de prod uscidn 2022 Ere-22 Reb-22 Mar-22 abr-22 Mlay-22 lure22 Jul-22 | AEn-22 | Sat-22 Qct-22 Mow-22 Dic-22 Total 2022

Iano de obra [personal) 7,261 7,261 7361 .26 7,361 7,261 7,261 7,261 7,261 7361 7261 7,361 28,331
lMaterial de oficina 102 102 102 102 1032 1032 1032 102 102 102 102 102 1,241
Equipos de cdmputo 6l 261 261 261 261 261 161 6l 261 261 261 261 5,134
IMateriales personales 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 204
Servicios adquiridos warios 446 446 4G 445 446 dd6 446 446 4G 4G 445 446 5,358
Totales sin 5 8,197 8,197 8,157 8,197 8,197 2,197 8,197 8,197 8,197 8,157 8,197 8,197 98,365
1GY 15% 151 151 151 151 151 151 151 151 151 151 151 151 1,206
Total con G 2,348 2,348 2,348 a,348 8,348 #,348 8,348 2,348 2,348 2,348 2,348 8,348 100,172
2%

Presupuesto de costos de prod uscidn 2023 Ere-23 Feb-23 Mar-23 Aabr23 Mlay-23 lurk23 Jul-23| Ag0-23| Sat-23 Qect-23 Mow-23 Dic-23| Total 2023

Totales sin iy g,443 3,443 a,4432 a,442 g,442 g,442 g,442 g,443 3,443 a,4432 a,442 g,442 101,316
1GY 15% 1EE 1EE 1EE 155 155 155 155 1EE 1EE 1EE 155 15E 1,260
Total con G 8,598 3,698 g,598 g,592 g,598 g,598 8,598 &,598 3,698 g,598 g,592 g,598 103,177
Presupuesto de costos de produccidn 2024 Er=-24 F=b-24 Mar-24 Aabr-24 Ilay-24 lurr24 Jul-2d| Agcu-2-'1| Sat-24 Oct-24 Tow-24 Dic-24| Total 2024

Totales sin gy 8,696 2,696 2,696 2,696 2,696 2,696 2,696 8,696 2,696 2,696 2,696 2,696 104,355
1GY 15% 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 1,916
Total con G 8,856 3,856 g,856 g,856 2,856 2,856 8,856 8,856 3,856 g,856 g,356 2,856 106,272
Presupuesto de costos de produscidn 2025 Er=-25 Er=-25 Eme-25 Er=-25 Er=-25 Er=-25 Er=-25 Er=-25 Er=-25 Er=-25 Er=-25 Er=-25| Total 2025

Totales sin g 8,957 3,957 g,957 g,957 g,857 g,857 8,957 8,957 2,957 g,957 g,957 g,857 107,487
1GY 15% 164 164 164 164 164 164 164 164 164 164 164 164 1,974
Total con G 9,122 9,122 9,122 9,122 9,122 9,122 9,122 9,122 9,122 9,122 9,122 9,122 103,480
Prezupuesto de costosde produccion 2026 Ere-ZE Ere-Z& Er=-ZE Ere-ZE Ere-ZE Ere-ZE Ere-ZE Ere-ZE Ere-Z& Ere-ZE Ere-ZE Ere-ZE| Total Z20ZE

Totales sin 5 9,226 9,226 9,226 9,226 9,226 9,226 9,226 9,226 9,226 9,226 9,226 9,226 110,711
1GY 18% 169 1649 1639 169 1649 1649 1649 169 1649 1639 169 1649 2,032
Total con G 9,295 9,245 9,245 9,245 9,345 9,345 9,395 9,395 9,245 9,245 9,245 9,355 112,744

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 46: Lista de materiales de ofici

na

: . Unidad de Precio . Total con | Total sin
Materiales de oficina nedida aidad Cantidad . 6N
Papel bond x 500 hojas, 75 gramos millar 2040 1 2040 17.29
BOLIGRAFO STABILO unidad 3.10 4 12.40 10.51
Folder oficio tapa transp. ¢/fastener unidad 3.90 4 15.60 1322
Resaltador Artline ¥4 colares bolsa de 4 6.90 1 6.90 5.85
Perforador ARTESCO 11 H modelo MO1 unidad 6.20 1 6.20 525
Regla OVE de 30cm transparente unidad 060 1 060 0.51
Lapiz 2B con borrador profesional unidad 53.20 4 12 .80 10.85
Grapas ARTESCO 26/6 x 1,000 unidades millar 080 1 0.8 0.68
Sacagrapas OVE unidad 1.40 1 14 1.19
Archivador de oficina OVE de lomo unidad 4590 4 19.6 16.61
Clip metalico ARTESCO x 12 unidades docena 280 1 28 2.37
Clip metalico ARTESCO x 100 unidades centena 1.00 1 1 0.85
Engrapador VINIFAN K1 Tipo alicate unidad 2150 1 215 1822

122.00 103.39

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 47: Lista de materiales personales

, Unidad de , Total con | Total sin
Materiales personales da Cantidad GV GV
Memaoria USB Philips 16GE unidad 2990 1 2990 25.34

29.90 25.34

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 48: Mano de obra

Unidad de Precio Unidades Costo [
Mano de Obra medida Unidad de uso unidad
Asesor/Consultor Senior mes 2,123.33 50 7078
Asesor/Consultor Senior mes 2,123.33 50 7078
Analista de procesos mes 2,123.33 50 7078
Analista de procesos mes 2,123.33 50 7078
Total de distribucion B.,493.33 283.11
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 49: Sesiones de trabajo
. . Horas en Horas en .
Sesiones de Trabajo . Total dias
campo oficina
Asesor/Consultor Senior 1] 208 26
Asesor/Consultor Senior 1] 208 26
Analista de procesos 136 72 26
Analista de procesos 136 72 26
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 50: Servicios
Senvicias Unidad de Precio Unidades | Total con | Total sin
medida Unidad de uso IGV GV
Traslado en taxi hacia el cliente servicio 100.00 4 400.00 338.98
Examen Médico completa afo 380.00 12 31.67 26.84
Total de distribucidn 480.00 431.67 365.82

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 51: Presupuesto de gastos administrativos

PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

Descripcion Ene22 | Feb-22 | Mar22 | abr2z | may22 | Junzz | Juk2z | Ago22 | setz2 Oct-22 Nov-22 Dic-22 022
Personal administrativo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
alquiler local 423.73 423.73 423.73 423.73 423.73 423.73 423.73 423.73 423.73 423.73 423.73 473.73| 5,084.75
Servicios de la oficina 275.42 275.42 275.42 275.42 275.42 275.42 275.42 275.42 275.42 275.42 275.42 27542 330508
Materiales de oficina 103,39 103,39 103,39 103,39 103,39 103,39 103,39 103,39 103,39 103,39 103,39 102.39| 1,240,563
Mantenimiento de cuenta de banco 9.00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9.00 9,00 9,00 9.00 108,00
Depreciacion de activos 227.64 227.64 227.64 22764 227.64 227.64 22764 227.64 277.64 22764 227.64 227.64| 273164
Ammortizacion activas 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Totales sin IGY 1,039.18 1,03.18 103918 1,039.18 1,039.18 1030.18 103918 1,039.18 1,039.18 103918 1,039.18 1,039.18| 12470.14
GV 187.05 187.05 187.06 187.05 187.05 187.06 187.05 187.05 187.06 187.05 187.05 187.06 2244,63
Totales con 1GY 1,226.23 1,226,723 1,226.23 1,226.23  1,226.23 1,226.23 1,226.23 1,226.23 1,226.23 1,226.23 1,226.23  1,226.23| 14,714.77
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 52: Proyeccién de gastos administrativos
Proyecciones de gastos administrativos 3%
2023 2024 2025 2026
0.00 0.00 0.00 0.00
5,237.29 5,394.41 E,556.24 5,722,953
3,404.24 3,506.36 3,611.56 3,719.90
1,277.90 1,316.24 1,355.72 1,396.39
111.24 114.58 118.01 121.55
2,813.58 2,897.99 2,984.93 3,074,458
0.00 0.00 0.00 0.00
12,844.25| 13,22958 13,626.46 14,035.26
2,311.96 2,381.32 2,452,765 2,526.35
15,186.21| 15,610.90 16,079.23 16,561.60

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 53: Servicios

. Precio .
Servicios . Total sin IGY
Unidac

Internet 75.00 63.56

Telefono fijo 0.o0 0.00

Linea celular 0.00 0.00

Contahilidad 100,00 84,75

Energia electrica 50.00 42.37

Mantenimiento de oficina 100,00 84,75

Totales 325.00 27542

Fuente: Elaboracioén propia

Tabla 54: Presupuesto de gastos de ventas

PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS

Descripcion Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 un-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Mouy-22 Dic-22 2022
Ejecutivo de ventas 1,500.00  1,500.00 150000 1,500,000  1,50000  1,50000  1,500.00 150000  1500.00 150000 150000 150000 18,000.00
Gastos de Publicidad y promocidn 908 58 908 58 908.58 90858 90888 908.88 908.88 908.58 908.58 908 58 908 58 908.88| 10,906 51
Totales sin IGY 2,108.86 2,408.88 2,40888 2,408.88 2,308.88 2,08.88 2,J08.88 2,908.88 2,408.88 2,408.88 2,408.88 2,J08.88( 28,906.51
1GY 138.54 138.54 138.64 138.64 13864 138.64 138.64 133.64 138.64 138.54 138.54 138.64 1,663.70
Totales con IGY 2547.52 2,547.52 254752 254752 254752 254752 254752 254752 254752 254752 254752 254752 3057021

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 55: Proyecciones de gastos de ventas

Proyecciones de gastos de ventas 3%
2023 2023 2025 2026
18,540.00| 19,096.20 19,669.09 20,259.18
11,253.71| 11,570.72 11,917.84 12,275.37
29,773.71| 30,666.92 31,566.92 32,534.53
1,71562| 1,765.02 1,817.98 1,872.51
31,487.32| 32,431.94 33,304.90 34,107.05
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 56: Publicidad y promocion
Publicidad v promocidn P.Unidad| Cantidad |[Total ¢f.1GY| Total s/.I1GY
Pagina Web S00.00 1 500,00 423.73
Hosting v dominio GoDaddy 0.92) 1 0.9z 0.7a
Corren personalizado GoDaddy 4.49 4 17.96 15.22
Yolantes (x cien unidades) 150,00 1 150,00 127,12
Tatjetas de presentacidon &0.00 4 240.00 203.39
Total gastos de publicidad ¥ promocian 908.88 770.23

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 57: Presupuesto de gastos operativos

PRESUPUESTO DE GASTOS OPERATIVOS

Descripcitn de gastos operativos Costo unit, Cantidad | Costo total |55 | Total cfigy
Construccion e implementacian de la oficina 4,237.29 1 4,237.29 7271 5,000.00
Total gastos operativos
Fuente: Elaboracion propia
6.2.4. Punto de equilibrio:
Tabla 58: Punto de equilibrio
AsesorfConsult |Asesor/Consult| Analista de Analista de | Costo unitario
Costos Costos totales
or or procesos 1 procesos 2 Promedio
Costo fijo 1,019.06 1,019,068 1,019,068 1,019.06 4,076,23
Costo variahle 2,049.28 2,049,288 2,049,238 2,049,228 2,049.28 8,197.13
Total Cf + Cv 3,068.34 3,068.33 3,068.33 3,068.33 1227335
Ltilidad 35% 1,073.92 1,073,392 1,073.92 1,073.92 4,295.67
VYalor de venta 4,142.26 4,142.26 4,142.26 4,142 .26 4,142,268 156,569.03
1G5 18% 745R1 7451 745.A1 745.m1 2,982,472
Precio de venta 4,887 .86 4,887 .86 4,887 .86 4,887 .86 19,551.45

Fuente: Elaboracién propia




Método Algebraico

El PUNTO DE EQUILIBRIO se puede calcular tanto para unidades como para valores en dinero,

Algebraicamente el PUNTO DE EQUILIBRIO para unidades se calcular ash:

Formula 1 P.E.u Punto Equilibrio = 1.95

unidades PVq - CVgy
Donde: CF = Costos fijos totales / P\fu = Precio de venta unitario / CVu = Costo variable unitario
Formula 2 P.E.s Punto Equilibrio en = 8,067.36
soles 1-{CVT/VT)
Donde CF = Costos fijos totales / CWfu = Costo variable unitario / PW¥u = Precio de venta unitario
Tabla 59: Costos fijos y variables
COSTOS AJOS EN SOLES
DESCRIPCION Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 un-22 ul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Hoy-22 Dic-22
Gastos de ventas 2,408.55 2,408.55 2,408.55 2,408.55 2.408.55 2,408.55 2,408.55 2,408.88 2,408.55 2,408.55 2,408.55 2,408.55
Gastos Administrativos 1,039.14 1,039.14 1,039.13 1,039.13 1,032.143 1,032.14 1,039.14 1,0359.18 1,039.13 1,032.13 1,032.145 1,039.14
Gastos Financieras 026.17 6238.17 628.17 628.17 025.17 026.17 026.17 6258.17 628.17 028.17 028.17 028.17
total sin 1GY 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23 4,076.23
COSTOS VARIABLES EH SOLES
DESCRIPCION ne-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 hun-22 ul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Hou-22 Dic-22

Costa de produccion 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13 8,197.13
total sin 1GY 8,197.13 8,197.13 6,197.13 6,197.13 6,197.13 8,197.13 8,197.13 6,197.13 6,197.13 6,197.13 8,197.13 8,197.13

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.5. Fuentes de financiamiento:

Se calcula un financiamiento de S/. 14,000.00 para cubrir los gastos iniciales, el
capital de trabajo para los primeros meses, se proyecta pagar en 3 afos. La

financiacién se realizara con la Caja Arequipa.
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6.3. Estados financieros:

6.3.1. Estado de resultados general

Tabla 60: Estado de resultados general

ESTADO DE RESULTADOS {GANANCIAS ¥ PERDIDAS)

Detalle 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos operacionales
Yentas netas 18359267 | 21200008 | 24480299 [ 28268151 | 326,421.01
Toral Ingresos 183,592.67 | 212,000.08 | 234,802.99 | 282,681.51 | 326,421L01
Costo de producd an 958,365 53 | 101,316.49 | 104,555 .99 [ 107 486 67 | 110,711 27
Otros costos operacionales 4,237.29
Total Costos Operacionales 102602581 | 101,316.49 | 104,355.99 | 107 486 67 | 110,711 27
Lhilidad Bruta 80,989.85 | 110,683.59 | 110,497.00 | 175,194.85 | 215,709.74
Gastos de administracidn 1247014 | 1284425 | 13229538 | 13626046 | 14,035 26
Gastos de Ventas 2590651 | 2977371 | 50666092 | 3158692 | 3253453
Ganancia porYenta Adtivo
Otros Ingresos
Otros Gastos
Lhilidad Operativa 39,613.20 | 68,065.63 | 96,550.51 | 129,981.46 | 169,139.95
Ingresos Financieras
Gastos financieros 4,335.71 3,044 85 1,235.63 .00 0.00
Ganancia Int. Fianac. Deriv.
Lhilidad antes de P.T. e LR. 35,277.49 | b5,020.79 | 95,316.88 | 12998146 | 169,139.95
Participacidn Trabajadaores
Impuesto ala Renta 10% 552775 £,502.08 953168 | 1299515 | 16,914 00
Lhilidad o Pérdida ACT. COMT. 31,749.74 | 58,518.71 | 85,785.19 | 116,983.31 | 152,225.96
Ingreso Neto Operaciones en Discons,
Litilidad Meta del Ejercicio 31,749.74 | 58,518.71 | 85,785.19 | 116,983.31 | 152,225.96
Utilidad Acurnulada 31,74974 | 90,268 .45 | 176,053,864 [ 293,036 95 | 445,262 91
[3 | 17% 28% 355 31% 47%

Fuente: Elaboracién propia
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6.3.2. Estado de situacion financiera:

Tabla 61: Estado de situacion financiera

ESTADO DE RESULTADOS [GANANCIAS Y PERDIDAS)

Detalle 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos operacionales
Ventas netas 183,592.67 | 212,000.08 | 244 80299 | 282,681.51 | 326,421.01
Total Ingresos 183,592.67 | 212,000.08 | 244.802.99 | 282,681.51 | 326.421.01
Costo de produccion 98,365.53 | 101,316.49 | 104,355.99 | 107,486.67 | 110,711.27
Otros costos operacionales 4,237.29
Total Costos Operacionales 102,602 .81 | 101,316.49 | 104,355.99 | 107,4B6.67 | 110,711.27
Utilidad Bruta 80,989.85 | 110,683.59 | 140,447.00 | 175,194.85 | 215,709.74
Gastos de administracion 12,470.14 | 12,844 25 | 13,22958 | 1362646 | 14,035.26
Gastos de Ventas 28,906.51 | 2977571 | 30,666.92 | 3158692 | 52,554.53
Ganancia por Venta Activo
Otros Ingresos
Otros Gastos
Utilidad Operativa 39,613.20 | 68.065.63 | 96,550.51 | 129,981.46 | 169,139.95
Ingresos Financieros
Gastos financieros 433571 3,044 BS 1,233.63 0.00 0.00
Ganancia Int. Fianac. Deriv.
Utilidad antes de P.T. e L.R. 35,277.49 | 65,020.79 | 95,316.88 | 129,981.46 | 169,139.95
Participacion Trabajadores
Impuesto a la Renta 10% 352775 6,502 .08 053169 | 12,998.15 | 1691400
Utilidad o Pérdida ACT. CONT. 31,749.74 | 58,518.71 | B5,785.19 | 116,983.31 | 152,225.96
Ingreso Neto Operaciones en Discons.
Utilidad Meta del Ejercicio 31,749.74 | 58,518.71 | B5,785.19 | 116,983.31 | 152,225.96
Utilidad Acumulada 31,749.74 | 90,268.45 | 176,053.64 | 293,036.95 | 445,262.91

Fuente: Elaboracién propia
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6.3.3. Estado de flujo de efectivo:

Tabla 62: Estado de flujo de efectivo mensual

Estado de flujo de efectivo mensual mne-22 Feh-22 Mar-22 Abr-22 May-22 un-22 Jul-22 Ago-22 5et-22 Oct-22 Hov-22 Dic-22

INGRES DS
Cobranzas 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053
Otros ingresos
Total INGRES0S 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053 18,053
EGRESOS
Pago provedores Q57 Q57 Q57 Q57 987 987 987 987 987 Q87 Q87 Qa7
Remuneraciones 7,561 7,561 7,561 7,361 7,361 7,361 7,361 7,361 7,361 7,361 7,561 7,561
Gastos Administrativas 1,226 1,226 1,226 1,226 1,226 1,226 1,226 1,226 1,226 1,226 1,226 1,226
Gastos de ventas 2,545 2,545 2,548 2,548 2,548 2,548 2,548 2,548 2,544 2,544 2,545 2,545
[GY - SUNAT -101 2,275 2,278 2,278 2,278 2,278 2,278 2,278 2,278 2,278 2,275 2,275
Interés préstamo 401 394 388 381 374 366 359 351 343 335 327 318
Amortizacian préstamo 227 234 241 248 255 262 269 277 285 293 302 310
Impuesto a la Renta 1.5% 53 53 53 53 23 53 53 53 53 53 53 53
Pago de dividendos

Redencidn de Emisian de Titulos Yalores

Pagao de Dividendos v otras Distribuciones

Otros Pagos Efectuados Relat. & la Act.
Total EGRESOS 12,702 15,080 15,080 15,080 15,080 15,080 15,080 15,080 15,080 15,080 15,080 15,080
Hujo caja operativo 5,352 2,973 2,973 2,973 2,973 2,973 2,973 2,973 2,973 2,973 2,973 2,973
saldoinicial caja 11,645 16,997 19,970 22,944 25,917 28,890 31,864 34,837 37,810 40,784 43,757 46,731
Saldo de Hectivo al final del afio 16,997 19,970 22,044 25,017 28,890 31,864 34,837 37,810 40,784 43,757 16,731 19,704

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 63: flujo de efectivo

3%
Etado de flujo de efectivo anual 2022 2023 2024 2025 2026

INGRESOS
Cobranzas 216,639.35( 250,160.09| 2588,867.53] 333,564.18| 385,176.79
Otros ingresos
Total INGRESDS 216,639.35%| 250,160.09| 288,867.53( 333,564.18| 38%5,176.79
EGRESOS
Pago provedares 11,641.13 12,196.57| 1256226 12,939.13 15,327.30
Rermuneraciones 88,330.67| 90,930.59( 93,710.00| 95,521.30 09,416.94
Gastos Administrativos 14,714.77| 15,156.21( 15,610.90| 16,079.23 16,561.60
Gastos de ventas 30,570.21| 31,487.32( 352,431.94| 33,404.90 54,407.05
154 - SUNAT 24,953.82| 32,273.97| 355,001.91| 44,635.17 52,323.94
Interés préstamo 4,335.71 3,044.85 1,233.63 0.00 0.00
Amartizacian préstamo 3,202.35 4,493 22 6,304,435 0.ao0 0.aa0
Impuesto a la Renta 5527.75| 650208 953169 1299515 16,914.00
FPago de dividendos

Redencion de Emision de Titulos Valores

Pago de Dividendos v otras Distribuciones

Otros Pagos Efectuados Relat. A la Act.
Total EGRESOS 181,476.41| 196,134.60| 209,386.77( 216,580.87| 232,950.83
HAujo caja operativo 35,162.93| 54,025.49| 79,480.76| 116,983.31| 152,225.96
taldoinicial caja 0.00| 3516293 891558.43( 165,669.158| 285,652.50
Saldo final caja 35,162.93| 89,188.43| 168,669.18| 285,652.50| 437,875.46

Fuente: Elaboracién propia
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6.3.4. Ratios financieros

Tabla 64: indices de evaluacion

indices de evaluacion

Inversian Inicial 24,857.72
Aporte Socios 11,000.00
Financiamiento (Préstamo) 14,000.00
Costo Financiamiento TEA 40.31%
WACC 22.11%
COKe 14.08%
VANe 144 318
TIRe 111.73%
B/Ce 6.30
COKf 28%
VANT 89,432
TIRT 155.35%
B/CP 7.76
FRI 1 ario, 5 meses

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 65: Ratios de liquidez

RATIOS DE LIQUIDEZ
2022 2023 2024 2025 2026
Activo Corriente 10,562.49 35,045.65 | 79,256.13 | 154,332.91 | 254,615.92
menos Pasivo Corriente 7,538.06 7,528.06 7,528,060 0.00 0.00
Capital de trabajo Neto 3,024.43 27,507.59 | 71,718.07 | 154,332.91 | 254,515.93
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 66: Liquidez general
Activo Corriente 10,562.49 35,045.65 | 79,256.13 | 154,332.91 | 254,615.93
entre Pasivo Corriente 7,538,068 7,538.06 7,538.06 0,00 0.00
Liquidez general 1.40 4.65 10.51 0.00 0.00

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 67: Ratios de solvencia

RATIOS DE SOLYENCIA
2022 2023 2024 2025 2026
Total Pasivo 11,065.81 14,040.14 | 17,069.75 | 12,998.15 | 16,914.00
Entre: Activotatal 21,043.40 42,794.92 | 84,272.77 | 156,618.91 | 256,520.93
Grado de endeudamiento % 53% 33% 20% 2% 7%
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 68: Grado de propiedad
Patrimonio 31,749.74 90,268.45 | 176,053.64 | 293,036.95 | 445,262.91
Entre Activo Total 21,043.40 42,794.92 | 84,273.77 | 156,618.91 | 256,520.93
Grado de propiedad 151% 211% 209% 187% 174%

Fuente: Elaboracién propia

e El grado de propiedad es 84%, 157%, 184%, 178%, 170% respectivamente durante

los 5 afnos

Tabla 69: Solvencia a corto plazo

Total Pasivo 11,065.81 14,040.14 | 17,069.75 | 12,998.15 | 16,914.00
Entre :Patrimonio 31,749.74 90,268.45 | 176,052.64 | 293,026.95 | 445,262.91
solvencia a corto plazo 35% 16% 10% 4% 4%

Fuente: Elaboracién propia

e La solvencia a corto plazo es de 32%, 15%, 9%, 4%, 4%.

Tabla 70: Multiplicador de la propiedad
Activototal 21,043.40 42,794.92 | 84,273.77 | 156,618.91 | 256,520.93
Entre Patrimonio 31,749.74 90,268.45 | 176,053.64 | 293,036.95 | 445,262.91
Multiplicador de ka propiedad 0.66 0.47 0.48 0.53 0.58

Fuente: Elaboracién propia
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e La rentabilidad de los fondos propios permite que la propiedad crece a cada afio

Tabla 71: Cobertura de intereses

EBIT = Ut Operativa 29,613.20 B8,065.62 | 96,550.51 |129,921.46 | 169,139.95
Entre: Gastos Financieros-intereses 4.335.71 3,044 85 1,232.63 0.00 0.00
Cobertura de intereses 9.1 224 78.3 0.0 0.0

Fuente: Elaboracién propia

e Los intereses son cubiertos por la utilidad operativa a razén de 10.1, 22.4, 78.3 los

ultimos 2 afios no se tiene gastos financieros para realizar la comparacion

Tabla 72: Concentracion de deuda a corto plazo

Pasivo corriente F,038.06 F,038.06 F,038.06 0.00 0.00
Entre Pasivototal 11,065.81 14,040.14 | 17,0609.75 | 12,998.15 | 16,914.00
Concentracion de deuda a corto plazo 68% 54% 44% 0% 0%

Fuente: Elaboracién propia

e En el afio 1 se concentra la deuda en un 66%, en el afio 2 un 54%, en el afio 3 se

cubre el 44% de la deuda los 2 Ultimos afios ya no existe la deuda

Tabla 73: Margen de utilidad Bruta

RATIOS DE RENTABILIDAD
2022 2023 2024 2025 2026
Utilicad Bruta 20,989.85 110,682.59 | 140,447.00 | 175,194.85 | 215,709.74
entre Yentas Netas 183,592.67 212,000,008 | 244,802.99 | 282,681.51 | 326,421.01
Margen Ut. Bruta 44% 52% 57% 62% 66%

Fuente: Elaboracién propia

e El margen de utilidad bruta es 46%, 52%, 57%, 62%, 66% desde el 1 al 5 afio.

Siendo positiva e incrementando cada afio.
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Tabla 74: utilidad operacional

Utilidad Operativa 39,613.20 68,065.63 | 96,550.51 | 129,981.46 | 169,129.95
entreVentas Netas 182,592.67 212,000,008 [ 244,802.99 | 282,681.51 | 326,421.01
Margen Ut. Operacional 22% 32% 39% 46% 52%

Fuente: Elaboracién propia

e La utlidad operativa es 24%, 32%, 39%, 46%, 52% desde el 1 al 5 afio. Siendo

positiva e incrementando cada afio.

Tabla 75: Margen de utilidad Neta

Utilidad Meta 31,749.74 58,518, 71 | 85,785.19 | 116,983.31 | 152,225.96
entre Ventas Netas 183,592.67 212,000.08 | 244,802.99 | 282,681.51 | 326,421.01
Margen de Ut Neta 17% 22% 35% 41% A7%

Fuente: Elaboracién propia

e Es 19%, 28%, 35%, 41%, 47% desde el 1 al 5 afios. Siendo positiva e incrementa

cada afio. Permitiendo obtener ganancias cada afio.

Tabla 76: Rendimiento del patrimonio

Utilidad Neta 31,749.74 58,518.71 | 85,785.19 | 116,983.31 | 152,225.96
entre Patrimonio Promedia 31,749.74 90,268.45 | 176,053.64 | 293,036.95 | 445,262.91
Rendimiento Patrimonial [ROE) 100 % 65 % 49% 40 % 34 %

Fuente: Elaboracién propia

e El rendimiento del patrimonio es 100%, 62%, 48%, 39%, 34% respectivamente, nos

permite que los socios tengan ingresos cada afio.

Tabla 77: Rendimientos activos (ROA)

Utilidad Neta 21,749.74 58518.71 | 85,785.19 | 116,982,321 | 152,225.96
entre Activos Totales 21,043.40 42,794.92 | 84,273.77 | 156,618.91 | 256,520.93
Rendimiento activos (ROA) 151% 137% 102%% 75% 59%

Fuente: Elaboracién propia
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e El rendimiento de los activos es 84%, 98%, 88%, 70%, 58% respectivamente, nos

permite ver que es positivo en los préximos 5 afios.

6.4. Evaluacion de lainversién (indicadores financieros)

6.4.1. Calculo de Costo de Oportunidad y estructura de WACC

Figura 33: Férmula del WACC

Rentabilidad exigida por los Rentabilidad
Que aportan el Financiamiento Exigida porles
(acreedores) accionistas
A -
1 1
| |
________ : 1 R 1
| 1 ' I
S L
S 1 [ 1
WACC =——xK (1+1)+! K
1 1 ] | G 1 l____‘
D+E; = 4% D+ E;
1 5 1
| Impuesto a las I
¢ utilidade
Peso del
porte de |
deuda

Fuente: Elaboracién propia

Figura 34: WACC

40.31%|Kd = Costo de la Deuda

14,000.00|D = Deuda

11,000.00(E = Capital propio o Equity
29.50%(t = Impuesto
22.11%|WACC

14.08% [Ke = Costo de Oportunidad del Capital propio (COK)

Fuente: Elaboracién propia
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6.5. Evaluacion econémica;

6.5.1. Estructurade flujo de caja econémico:

Tabla 78: Flujo de caja econémico financiero

FLUJO DE CAJA ECONOMICO ANAMCIERD

Detalle 1] 2022 2023 2023 2025 2026
Ingresos
ventas 153,592.67 212,000,058 244,502,993 252,6581.51 326,421.01
Otros ingresos
Total Ingresos 0.00 183,592.67 212,000.08 244,802.99 282,681.51 326,421.01
Egresos
Costos de produccion 98,365.53 101,316.49 104,355,949 107,486 67 110,711.27
1GY - SUNAT 2,378.26 24,953,582 32,273.97 38,001.91 44, 6358.17 52,323.94
Gastos Administrativos 12,470.14 12,844 25 13,22958 13,626.46 14,035.26
Gastos de Yentas 28,906.51 2977371 30,666.92 31,586.92 32,534.53
Inversion fija tangible 15,212.54
Inversion fija intangible 0.00
Capital de Trabajo 11,645.18
Impuesto a la Renta 3,527.75 5,502.06 9,551.69 12,998.15 16,514.00
Pago dividendos
Total EGRESDS 27,235.98 168,223.74 182,710.49 195,786.08 210,336.37 226,518.99
Depreciacidan 2,731.64 2,731.64 2,731.64 2,731.64 381.00
Amartizacion a.o0 o.ao a.o0 o.ao a.o0
Aujo de caja econémico -27,235.95 18,100.56 32,021,272 51,718.54 75,076.75 100,263.01
Préstarmo 14,000.00
Interés del préstamo 4,335.71 3,044.85 1,233.63 0.00 0.00
amortizacion del préstamo 3,202.35 4,493.22 6,304.43 0.00 0.00
HAujo de caja financiero -13,235.98 10,562.19 24,483.16 14,210.48 75,076.78 100,283.01

Fuente: Elaboracién propia
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6.5.2. VAN econdmico, TIR econémico, PRI econédmico:

Tabla 79: Van econdmico

Econdmico
COK 14,08%
VAN 144,318
TIR 112%
BfC 6.30
PRI 1afio, S meses
r=Costo de Oportunidad del Capital (COK) 14,08%
n=4fo0s de analisis financiero del proyecto 5
lo=lnversidninicial -27,235.98
BM=Beneficio neto 277,230,12
Wl Econamico 144,317.87
Fuente: Elaboracioén propia
Tabla 80: Calculo del PRI
Cilculo del PRI
widautil  |Inversigninicial [Flujo de efectivo utilizado [Costo no recuperado
1] 27,235.98
1 18,100.56 -9,135.42
2 32,021.22 22,885.80
3 51,748.54 74,634,34
4 75,076,778 149,711.12
5 100,283.01 249,994.13
1.44
1 0.44
meses' 5.31
5 0.31
dias 2,21
1afio, 5 meses, & dias

Fuente: Elaboracion propia
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6.6. Evaluacion financiera

6.6.1. Estructurade flujo de caja financiero

Tabla 81: Flujo de caja econémico financiero

FLUJO DE C#J& ECOMOMICO FINAHCIERD

Detalle 0 2022 2023 2024 2025 2026
IngTesos
VENtEs 153559267 212,000.05 244 50299 282,651.51| 326421.01
Otros ingresas
Total Ingresos 0.00 183,592.67( 212,000.08 244,802.99 282,681.51( 326,421.01
Egresos
Costos de producc dn 95,365.53] 101,315.49 104,355.99 10745667 110,711.27
5% - SUMAT 257826 24955382 3227397 38,001.91 44,635.17 52323904
Gastos Administrativos 1247014 12,544 25 13,229.55 13,626.46 14,035 26
Gastos de Wentas 25890651 2977371 30,666.92 31,586.92 32,5534 53
Inversian fija tangible 1321254
Inwersian fija intangible 0.0o
Capital de Trabajo 11645158
Irmpuesto ala Renta 352775 5,502.08 953165 12,995.15 16,914.00
Pago dividendos
Total EGRESOS 27,235.98 168,223.74( 182,710,349 195, 756.08 210,336.37| 226,516.99
Depreciacian 273164 273164 273164 273164 381.00
Arnaortizacion 0.0a 0.0a 0.oa 0.00 .00
Flujo de caja econdémico -27,235.98 18,100.56| 32,021.22 51,748.54 75,076.78| 100,283.01
Préstarmo 14,000.00
Interés del préstamo 4,335.71 3,044 85 1,233.63 0.00 0.00
Amartizacian del préstamo 3,202.35 449322 6,304 .43 0.00 0.00
FLUIO CAJA FINARCIERD -13,235.98 10,562.49| 24,483.16 44,210.48 I5,076.76| 100,283.01

Fuente: Elaboracion propia




6.6.2. VAN financiero, TIR financiero, PRI financiero:

Tabla 82: Van financiero

Financiero

COK 27.56%
VAN 89,432
TIR 155%
BfC T.76

14.08% r=Costo de Oportunidad del Capital (COK)
5 n=Afos de andlisis financiero del proyecto
-27,235.98 lo=Inversidn inicial
Y¥=Ingresos brutos del proyecto
Z= Costos del provecto
.30 B/C Economica

Fuente: Elaboracién propia

6.7. Anaélisis de sensibilidad:

Tabla 83: sensibilidad por costos

Anilisis de sensibilidad por costos

Costo de ventas TIRf WANF
-20% 186% 104,558
-15% 178% 100,694
-10% 170% 96,942
0% 154% §9,100
a0% S7% 27,265
100% 39% 11,807
116% 27% -5e0

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 84: Analisis de sensibilidad por ventas

Analisis de sensibilidad por ventas

Yentas

TIRf ANF
2% 4% -30,008
-15% 27% 231
0% B3% 79,546
0% 154% 89,100
10% 268% 148,653
15% 331% 178,430
20% 395% 208,207
Fuente: Elaboracién propia
6.8. Anadlisis de escenarios:
Tabla 85: Andlisis de escenarios
Indicador Pesimista Esperado Optimista
‘entas -20% 0% 20%
Costos 116% 0% -20%
TIRf 4% 155% 355%
YANF 5/ 30,008 5/ 59,432 5/ 208,207

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 86: Estado de resultados (Ganancias y pérdidas)

ESTADO DE RESULTADOS {GAHANLCIAS ¥ PERDIDAS)

Detalle 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos operacionales
Yentas netas 153,592 67 212 000 .05 244 50299 252,6581.51 2642101
Total Ingresos 183,592.67 242,000.08 244,602.99 282,681.51 326,421.01
Costo de produccidn 95,365 .55 101,516.49 104,355 .99 107,456 67 110,711 27
Otros costos operacionales 423729
Total Costos Operacionales 102,602 51 101,516 .45 104,355 .95 107 456 .67 110,711 27
Lkilidad Bruta &0,959.85 110,683.59 140,347.00 175,194.85 215,709.74
Gastos de administracion 12,470.14 12,544 .25 15,220 55 15,626.46 14,035 .26
Gastos de Yentas 25,906 .51 29775371 30,666.92 31,586.92 32534 53
Ganandcia porYenta Adivo
Otros Ingresos
Otros Gastos
Litilidad Dperativa 39,613.20 b3,065.63 96,550.51 129,981.46 169,139.95
Ingresas Financieras
Gastos financieros 4,335.71 3,044 85 1,233 .63 0.00 .00
Ganancia lnt. Fianac. Deriv.
Litilidad antes de P.T. e L.R. 3527799 b5,020.79 95,316.85 129,981.46 169,139.95
Participacion Trabajadores
Impuesta a la Renta 10% 3,527.75 5,502 .05 9,5531.69 1299515 156,914.00
Liilidad o Pérdida ACT. CONT. 31,749.74 58,518.71 §5,785.19 116,983.31 152,225.96
Ingresa Neta Operaciones en Discons.
Lhilidad Meta del Ejercicio 3LT9.74 58,518.71 §5,7§5.19 116,983.31 152,225.96
tilidad Acurmulada 31,749.74 0,265 .45 176,053.64 293,055,935 445,262.91

Fuente: Elaboracién propia
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CONCLUSIONES

El presente plan de negocio sin duda es viable, por lo cual resaltamos la estrategia
de diferenciacién, basada en el precio de la tarifa y atencion personalizada, en donde

el cliente recibira el servicio desde las ubicaciones de su emprendimiento.

‘R & L Consultoria y asesoria S.A” se enfocara en brindar un excelente servicio para

nuestro publico objetivo correspondiente a los emprendedores del sector C.

La inversion total es de S/ 24,857.72 y se opt6 por financiar S/. 14,000.00 a través de

un préstamo bancario.

Se concluye que el plan de negocios presenta oportunidades de rentabilidad.
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