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RESUMEN EJECUTIVO

El centro de mantenimiento “WALMAJH” para vehiculos de carga pesada, ubicado en la
regién Piura- Chulucanas. Se llevo a cabo esta idea de Negocio, luego de analizar la lluvia de ideas

para cubrir necesidades y generar utilidades.

Esta investigacién e idea de negocio, inicia al plantear las posibles ideas de negocio, con lo cual
se busca cubrir una de las necesidades con mas dependencia . Se analiz6 mediante tabla y se lleg6 a la
eleccion de un centro de mantenimiento con 3 tipos de servicio (Cochera, Carwash y mecénica). Se
realizo el anélisis de FODA, PESTEL y tablas para indagar los aspectos que tiene, para desarrollar
estrategias de solucion.

Dentro del cronograma de actividades, se cumple el estudio de mercado para evaluar la oferta y
demanda. Deduciendo la diferencia de los servicios y locales similares, siendo este el primer local con
3 servicios en un solo lugar con cualquier medio de pago. Se detalla en la incertidumbre politica por el
alza de precios y la pandemia a el uso con frecuencia de productos de primera necesidad con eficacia
hacia los pueblos mas vulnerables, el Pais tendrd un aporte con este servicio, gracias a que pueden
circular correctamente llevando una revision técnica con seguridad, dentro de los 6 primeros meses,

creando relacion con el mercado.

Se indago en la fuente de INEI para obtener el nimero exacto de personas para deducir el
mercado potencial, lo cual es 49044 Hombres, teniendo como resultado en el mercado objetivo 969

Hombres de nivel Socioeconémico A,B, Y C.

El resultado del tamafio de muestra fue de 385, se realizo encuesta en campo a hombres de edad
con rango de 26 a 65 Afios. Se prosigue a la segmentacion de mercado por edad, para lo cual se utiliza

tablas y organizar el publico al que va dirigido en primera base, siendo un total de 49’044 Hombres.

El local es propio con 4500 m2 , tiene todos los servicios y su ubicacion es a 1 kilometro de la
plaza central de Chulucanas, se implemento el local y esa inversion solo se podia cubrir un 70%

Aporte de los socios, para lo cual fue necesario un préstamo de s/27 013 en la Caja Piura.

Se evalUa la rentabilidad financiera o patrimonial durante 5 afios consecutivos, obteniendo por
resultado en la rentabilidad del rendimiento de la inversion bruta, operativa y de las ventas netas que
se mantiene durante los 5 afios a excepcion de la rentabilidad bruta y operativa en el primer afio ya
gue es de 0%. ElI ROE y ROA incrementa afio tras afio, el activo total en el afio 1 su resultado de 0%

porque el activo total de s/ 90 041, 68 es un 30% financiado y se debe pagar durante 3 afios . En el afio



2 se obtiene 114% en rentabilidad activo, de lo cual afio tras afio de incrementa en un 6% durante la
evaluacion de los 5 primeros afios.En base a los resultados, el proyecto es viable por que genera 13%
de la rentabilidad de la empresa anual, por lo que se analizo 3 posibles escenarios (OPTIMISTA,
MODERADO Y PESIMISTA) deduciendo que la venta por afio en servicios debe ser 934668.38 por

afio para que se mantenga en el escenario moderado y pueda mantenerse en el mercado.
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INTRODUCCION

En la investigacion de mercado tiene como principal propdsito la comunicacion en
un contexto empresarial, de este modo presentaremos un plan de negocio con todos los posibles
escenarios que se pueden presentar, nuestro propdésito es establecer a este negocio como un

rentable, productor de grandes utilidades.
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Capitulo 1
DEFINICION DEL NEGOCIO

Idea de Negocio

Actualmente existen varios talleres de mecanica informal, brindan los servicios basicos. Es
ahi donde surge la necesidad del cliente, un lugar que tenga diferentes tipos de servicios, con experiencia
en el rubro y la finalidad de crear una marca a largo plazo.

El proyecto de negocio consiste en implementar un centro de mantenimiento en general de
vehiculos pesados, dirigido a propietarios y empresas de transporte, del nivel socioeconémico A, B 'Y
C. El taller de mantenimiento “WALMAJH” contara con un staff de profesionales especializados en
sus respectivas areas, con todos los recursos basicos necesarios para brindar la mejor experiencia, como

empresa nueva trabajaremos tres pilares importantes, la calidad, la experiencia y el servicio.
Caracteristicas generales:

" Edad entre los 25 a 65 afios de edad.

= Cobertura geografica, pretendemos abarcar la zona de Chulucanas centro,
Morropdn, La Matanza y Tambogrande.

. Atencion presencial y telefonica (para reservas).

= El centro de mantenimiento contara con, area de lavado y engrase, area de
mecénica - vulcanizadora, y cochera.

= Forma de pago: Efectivo, Transferencias, Yape, Plin y todas las tarjetas VISA

y MasterCard.

Ademas, satisfaciendo la necesidad del cliente, se va a ofrecer un area de espera de su
vehiculo, agregado a ello, dicho proyecto contara con areas administrativas y de logisticas. El local
tiene un area de 4500 m2 el cual estara dividido por los siguientes sectores de trabajos: El sector de las
areas de servicios (lavado y engrase — mecénica y vulcanizadora) tendra 1750m2, la cochera con 2000
m2, el area de sala de espera y SS. HH con 100 m2 c/u, el area de 2 oficinas con 25m2 c/u quedando

asi un almacén de con 500m?2.



Figura 1 - PLANO DEL CENTRO DE MANTENIMIENTO WALMAJH
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Diagnostico de la idea de Negocio
Para realizar este proyecto se requirié de algunas herramientas y técnicas comunes con el
propdsito de tomar en cuenta todas las ideas planteadas por cada participante y llegar a

establecer de manera correcta el objetivo.

Lluvia de ideas

Cafeteria artesanal, se requiere que ellos disfruten de un café artesanal, dentro de un
ambiente tranquilo, donde pueden leer libros, visitar los lugares favoritos de las figuras
prominentes histéricas en una sala, a través de recuerdos plasmados en fotografias
pegadas en la pared.

Centro de mantenimiento general de vehiculos pesados, existen multiples
talleres de mecénica donde ofrecen diferentes servicios, lo cual hace la necesidad de un
local que tenga cochera y un lugar donde el vehiculo tendra todo a disposicion,
satisfaciendo la necesidad y tiempo de los clientes.

Importacion de productos comerciales de CHINA Y USA al PERU, dada la
coyuntura por la COVID-19, las importaciones he exportaciones en los paises se
detuvo, por ende, se busca importar productos extranjeros para activar mas aun la
economia del pais y reactivar los negocios e incluso incentivando a poner negocios
locales nuevos, con la idea de traer conteiner llenos de productos y que lo adquiera el
publico en general a un mejor precio y al por mayor.

Restaurante cultural piurano, este sector culinario el cual es muy amplio en el
mercado, buscan mantener la cultura y tradicidn piurana a través de su comida, baile y
costumbres, ofreciendo un lugar amplio, acogedor y familiar, tienen como factor clave
el tiempo, debido a que muchas familias visitan restaurantes los cuales las 6rdenes de
llegada sobrepasan los tiempos y el cual genera incomodidad.

Hotel construido a base de conteiner en CANCHAQUE-PIURA, debido a la
falta de hoteles en la serrania piurana (ya que en su mayoria son casas hostal), y a la
gran demanda de turistas en cualquier época del afio, van a implementar un hotel con
material pesado lo cual busca llamar la atencion del huésped y que viva la mejor

experiencia en toda su estadia.
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De la lluvia de ideas se han seleccionado 3 propuestas: de las cuales la numero 2 es la

seleccionada.

Idea 1: cafeteria artesanal

Idea 2: centro de mantenimiento general de vehiculos pesados

Idea 3: Restaurant cultural Piurano

Tabla 1 - NIVELES DE CALIFICACION

Conservador

Moderado

1
2
3 Moderado/agresivo
4

Agresivo

Fuente de elaboracion propia (2021)
Tabla 2 - CALIFICACION DE LA LLUVIA DE IDEAS

Centro de
Idea de negocio Cafeteria artesanal mantenimiento Restaurante cultural
general Piura
Factores importantes
para el éxito Valor | Clas. calificacion | Clas. | Calificacion | Clas. | Calificacion
Conocimiento del | 0.15 |2 0.30 3 0.45 1 0.15
rubro
Atencion y calidad de | 0.15 |3 0.45 3 0.45 2 0.30
servicio
Calidad del producto | 0.10 |2 0.20 3 0.30 2 0.20
Posicionamiento del | 0.35 |1 0.35 4 1.40 1 0.35
mercado
025 |3 0.75 3 0.75 2 0.50
Experiencia
Total 1.00 2.05 3.35 1.50

Fuente de elaboracion propia (2021)

De acuerdo al resultado de la calificacion de lluvia de ideas, se escogi6 la idea del
CENTRO DE MANTENIMIENTO GENERAL, con un resultado de 3.35 respectivamente
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Técnica de listado de preguntas
¢Qué servicio y/o producto se ofrece?

= Se ofrece el servicio de lavado
= Se ofrece cochera 24 horas
= Se ofrece servicio mecanico

¢Qué es lo que necesitan los clientes?
Los clientes necesitan un centro de mantenimiento con un servicio
completo y de calidad.
¢Quién es la competencia?
Existen innumerables establecimientos mecénicos pero los mas
resaltantes
Son:

= Vulcanizadora "CHACAL"
= |_ubricantes "Martin Javier"

= Estacion de servicios San Martin de Porras
¢Quién es el verdadero destinatario?

Estan dirigidos aquellos varones que tienen o trabajan en vehiculos
grandes de carga pesada, que corresponda al nivel socioeconémico A, B, Y C.

Técnica de los sombreros

Blanco:

Se trabaja en lo general con vehiculos grandes, en fabricas y campos por
lo cual requiere una empresa que cubra con lo requerido, y puedan distribuirse las
cargas a todo destino del Per( en estado correcto, como lo fue durante el afio 2020

con la carga de mango y limon.

Rojo:
Tener la sensacion de que el proyecto no tenga éxito.

Tener la duda de que el lugar de establecimiento no tenga la infraestructura
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correcta

Negro:

El proyecto debe tener una gran inversion

Amarillo:
El cliente tendra el servicio completo en un solo lugar, con maquinas de
Gltima generacién y la infraestructura actual para ser parte de la familia
Walmajh
El local tendra una ubicacion estratégica para captar clientes del sector,
ya que estara al costado del terminal terrestre y los precios de los
productos y servicios seran muy bajos a comparacion de la competencia.

Al tener proveedores directos y algunos productos importados,

Verde:

Tener un area de espera y todo medio de pago para cubrir cualquier necesidad.

Azul:
Tener definido los objetivos del proyecto.
Analizar los resultados finales de las técnicas aplicadas en el proceso.

Determinar el nombre para que valla ligado acorde a las de su rubro.

Objetivos generales

Implementar un centro de mantenimiento, para cubrir la necesidad de lavado y
mecanica para vehiculos de carga pesada, conectando con el mercado para mayor

seguridad en la ruta.

Objetivos especificos

= Desarrollar un plan econémico financiero para determinar la
viabilidad del proyecto.

» Realizar un estudio de mercado para determinar el publico
objetivo e incrementar publicidad

= Evaluar la inversion financiera del proyecto.
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Justificacion del plan de negocio

En la zona de Chulucanas los servicios mecanicos cubren una necesidad muy grande ya que
muchas veces nuestros amigos traileres y buses de carga pesada y transporte publico no cuentan con
el tiempo suficiente para ir de local en local buscando mantenimiento para sus unidades vehiculares,

con estandares de calidad, y boleta o factura que justifique en su pago.

Se trabajard con un equipo especializado para todos los servicios y ademéas constantes
capacitaciones del rubro buscando siempre satisfacer a los futuros clientes potenciales, de la mano con
el mejor equipo tecnolégico, equipos que seran adquiridos mediante valla avanzando y requiriendo
para ofrecer un servicio excelente y asi puedan recomendar a los demas usuarios, a lo largo de este
proyecto seguiran implementando mas servicio consumidor final, adaptandonos a sus necesidades,
generando un mejor proceso de distribucién en las empresas cercanas, con los vales y descuentos que
iniciara y asociara el centro de mantenimiento.

Walmajh cumple con estandares altos, por ser el local con mejor infraestructura y area
extensa para cubrir con la mayor parte del mercado. Los viajeros podran realizar el mantenimiento y
lavado de su vehiculo, como de igual forma su cuidado en un lugar seguro que es la cochera de 24
horas.

Generando asi, trabajo en el Distrito de Chulucanas, aportando al Pais, un mejor transporte
en los productos de primera necesidad por lo general, que gracias a ello llega a cada lugar los viveres,

cargas de todo tipo.



Capitulo 2

DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

ANALISIS DEL MICROENTORNO

Poder de negociacion con los clientes

Los clientes tienden a ser un poco mas exigentes al momento de elegir un taller

para llevar su vehiculo, sea por el tiempo, la zona y el tipo de servicio que brindan.

Es por ello que el centro de mantenimiento “WALMAJH” brindara servicios que
se complementan. La ubicacion de su centro de mantenimiento estara en un
punto estratégico; y los estandares de servicio, diferenciado a su competencia
directa, se espera fidelizar clientes.

Rivalidad entre competidores

Existen innumerables establecimientos mecanicos que brindan diferentes tipos de
servicio, pero el principal problema en este sector es la informalidad, pues en cada
esquina encontrara un vulcanizador, mecanico y hasta un car wash, los cuales no
brindan garantia a sus clientes.

Quienes recurren a este tipo de establecimientos son los clientes de los niveles B
y C, al ser de bajo costo.

Estacion de servicios San Martin de porras:

Esta ubicado en la prolongacion Av. Ramon castillas Km2, Chulucanas, ademas

de ser un grifo, brinda el servicio de alineamiento y balanceo
Figura 2 - ESTACION DE SERVICIO SAN MARTIN DE PORRAS

Fuente: Fan page de la empresa
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Lubricantes Martin Javier

Tienda comercial de aceites y repuestos en general de vehiculos esta ubicado en Av. Ramén
castilla N°1399, ofrece:

»Cambio de aceite.

»Venta de accesorios de vehiculos.

> Mantenimiento.

Figura 3 - LUBRICENTRO MARTIN JAVIER

Fuente: Foto tomada desde la fachada del establecimiento
Vulcanizadora chacal
Esta ubicado en la AV, Ramon Castilla S/N (frente a hiperbddega precio uno), ofrece el

servicio de parchado de llanta, cambio de posicion de aros, mantenimiento de llantas.

Figura 4 - VULCANIZADORA CHACAL

Fuente: Foto tomada de la fachada del taller.
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AMENAZAS DE NUEVOS ENTRANTES: Como competidores nuevos se encuentran los

siguientes establecimientos que tienen vigencia mayor a 1 afio en el mercado.
Estacion de servicio “LA ENCANTADA?”: Ubicado en Chulucanas 20300, salida a
Piura cruce con la encantada, ofrece los siguientes servicios:

» Cochera 24 horas
> Cars wash

» Cambio de aceite

Figura 5 - ESTACION DE SERVICIOS LA ENCANTADA

Fuente: imagen tomada del grifo primax

Cars wash

Ubicado en AH Micaela Bastidas S/N, al costado del terminal terrestre de Chulucanas,

ofrece los siguientes servicios:

» Cochera 24 horas

» Servicio de lavado

» Encerado de carroceria
» Lavado de motor

> Lavado de salom
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Figura 6 - CARS WASH

Fuente: Foto tomada de la fachada del establecimiento

Poder de negociacion con los proveedores:

Este tipo de proyecto propuesto no tiene dificultad al momento de establecer alianzas con
proveedores, ya que actualmente existen maltiples marcas que compiten. Sin embargo, al momento de
elegir al proveedor este tiene que contar con los siguientes aspectos, calidad, garantia, formas de pago
y plazo de entrega. En la siguiente tabla se menciona acerca de los equipos, insumos y materiales para
la implementacion de WALMAJH. Considerada oportunidad.

Tabla 3 - LISTA DE PROVEEDORES

LUBRICANTES AUTOMOTRIZ

PROVEEDOR

Aceites

MAQUILUBE E.I.R.L

Liquido de freno

MAQUILUBE E.I.LR.L

Hidrolina MAQUILUBE E.ILR.L

Grasa MAQUILUBE E.I.LR.L
PROXIMAR

Refrigerantes MAQUILUBE E.I.LR.L

Filtros PROXIMAR

NEUMATICOS PROVEEDOR

Llantas bal6n EMOTION GROUP

Aros TITAN MINING SERVICES

Parches CASOLI

Pegamento CASOLI

Llaves de doble cabeza FESEPSA

Herramientas en general BAHCO
FESEPSA

Dados BAHCO




PERNOS EN GENERAL

CARS WASH PROVEEDOR
BOMBA DE PRESION DE KARCHER
AGUA

Shampoo PROCLEAN
Silicona PROCLEAN
Cera PROCLEAN
Pulidores PROCLEAN
Aspiradora KARCHER
Lustradora KARCHER

FERRETERIA CASA DEL PERNO SAC

REPUESTOS EN GENERAL

INTERNATIONAL

LUMINARIAS ‘ PROVEEDOR

Micas LA CASA DE LAS MICAS
Focos LED AUTOMANIA PERU
Barras LED AUTOMANIA PERU

Accesorios led

AUTOMANIA PERU

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Maquilube E.1.R.L

Empresa peruana con amplia experiencia en la venta de lubricantes para la industria

en general, brinda servicio a los sectores:

Pesqueros
Siderurgias

Industrias de plastico
Transporte pesado

Figura 7 - MAQUILUBE E.I.R.L

munmen. O 1

M HOME  PRODUCTOS-  © PUNTOSDEVENTA  CATALOGOS @ COTIZACIONES

Fuente: Fan page de la empresa
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ANALISIS DEL MACROENTORNO
La supervivencia de las empresas depende de su capacidad para adaptarse a la
transformacion del entono (Renovarse o morir).

POLITICO:
EL EMPINADO CAMINO DEL CONGRESO (MARTIN CABRERA)

El afio 2021 nos dejé un Parlamento bastante alejado de la empinada aspiracion
para ser el mejor ejecutor de las grandes reformas, el reactivador de la economiay de las
obras paralizadas. ElI Congreso del bicentenario. Haciendo un brevisimo repaso por sus
elementales funciones, podemos advertir que son mas los pendientes que los logros

establecidos.

Con 972 proyectos de ley presentados de los cuales 49 aprobados, 19 se han
convertido en leyes orientadas a sectores como Educacién, Agricultura y Economia. Sin
embargo, se han producido apenas 129 dictamenes lo cual es una cifra bastante menor a
la del Congreso pasado en el periodo 2016-2021), que logr6 432 de un universo de 844

proyectos de ley en el mismo periodo.

Finalmente, los principales pendientes tienen que ver con las reformas
estructurales las cuales todavia no se revisan. La reactivacién econémica, el retorno a
clases, la paralizacion de obras y los problemas de gestion institucional en los gobiernos
regionales y locales han sido temas mencionados en casi todos los debates
parlamentarios por ser de caracter urgente, pero también hay otros de mas largo aliento
como la reforma politica (voto preferencial, financiamiento, reeleccion congresal, etc.) y

la propia reforma en salud que aun esperan.

LA INCERTIDUMBRE POLITICA IMPACTA EN LA CALIFICACION
CREDITICIA DE PERU

En medio de una moderacién ideoldgica en el Gabinete del actual presidente
peruano Pedro Castillo, dos agencias de riesgo crediticio modificaron a la baja su
evaluacion de la deuda soberana de Peru, argumentando que se mantiene la
incertidumbre politica y la caida de la confianza empresarial. Aquel anuncio llegé un par
de dias después de que el presidente Pedro Castillo nombrara a la abogada de izquierda
moderada Mirtha VV&squez para reemplazar a Guido Bellido, de izquierda radical, como

su jefe del Gabinete.

Los mercados reaccionaron de manera positiva al cambio en el Gobierno. El

miércoles, dia del anuncio, el sol se aprecio en contra del dolar, recuperando asi algo del
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terreno perdido entre julio y octubre cuando las preocupaciones por el manejo de la
economia por parte del nuevo Gobierno llevaron a un desplome en el valor de la moneda
lo cual como peruanos nos sentimos panico ante la situacion que se estaba presentando.
El viernes, Fitch Ratings recorto la calificacion crediticia de la deuda soberana de Per( y
ajusto su perspectiva sobre el pais andino de situacion negativa a “estable”. Por su parte,

S&P Global Ratings mantuvo la calificacion, pero cambio su perspectiva a “negativa”.

El ministro de Economia, ha relativizado este viernes dicho anuncios: “el dolar
ha bajado tremendamente y hoy ni ha pestaficado”, los empresarios deducen que el
Gobierno requiere la inversion privada y la extranjera para destinar mayor presupuesto a

salud y educacion.

Por su parte, S&P Global Ratings destaca que la Administracion del presidente
ha expresado su voluntad de una “fuerte continuidad de la politica macroeconémica”,
pero un ambiente politico fragmentado y “un dificil legado social de la pandemia puede
dafar las chances de crecimiento de mediano plazo y empeorar los indicadores de la
deuda”. La perspectiva negativa refleja la posibilidad de una rebaja en los proximos 6 a
24 meses si, los desafios politicos -en medio de las tensiones entre el Ejecutivo peruano y
el Congreso- contribuyen a un pobre y pequefio desempefio econémico que empeore el

perfil financiero soberano.

La agencia afiade que la fragmentacion politica que dejo la segunda vuelta
electoral -entre la candidata conservadora Keiko Fujimori y Castillo- ha incrementado el
riesgo de incertidumbre politica y afectado la confianza de los inversores debido a la
inestabilidad politica que presentaba el pais, dejo entre ver al Perll como un pais no

inversionista.

Un partido aliado de Fujimori en el Congreso, el ultraderechista Renovacion
Nacional, preside una comision investigadora de un supuesto fraude en el balotaje de
junio, pese a que las misiones electorales de la Organizacion de Estados Americanos
(OEA) y de la Union Europea (EU) y el tribunal electoral comprobaron que los comicios

se realizaron conforme a ley segun indica.

ECONOMICO
LA ECONOMIA EN UN INCIERTO 2022

ALONSO SEGURA ex ministro de economia, miembro del comité editorial de

hacer Peru. El afio 2022 se presenta como tal un afio incierto. Ya que los dos principales
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factores que se prevé incidan en el desempefio econdmico, son las condiciones externas y

las decisiones tomadas por el gobierno.

Es bien cierto que la economia peruana es fuertemente dependiente del contexto
externo. En primer lugar, a través de los precios de nuestros productos de exportacion.
En segundo lugar, de las condiciones de los mercados de capitales internacionales
(direccién de flujos de capitales y acceso y costo de financiamiento externo). Si bien este
entorno es tan favorable que puede cambiar sUbitamente, el escenario considerado mas
probable es que este se mantenga. Nuestros términos de intercambio estan en unos
méaximos de 50 afios, los precios de varias de nuestras principales exportaciones, como el
cobre y el zinc y las condiciones financieras internacionales ain permanecen fuertemente

expansivas, con tasas muy bajas.

A lo largo de la historia, cuando se han dado estos episodios de ganancia externa,
ello se ha traducido en un ‘boom’ doméstico por las mayores rentas de fuente externa que
incentivan la inversion privada, la generacion de empleo, el consumo privado y mejoran
la posicion fiscal a través del incremento en los ingresos publicos, 1o que a su vez

permite mayor gasto publico.

Es aca donde se ha manifestado la relevancia del segundo factor, pues para
aprovechar el impulso externo se requiere predictibilidad sobre politicas publicas y reglas
de juego, lo cual, a su vez, genera confianza para invertir. Lamentablemente, varias de
las principales banderas del Gobierno, empezando por la propuesta de asamblea
constituyente, con la cual no hay un deslinde categdrico, socavan esa predictibilidad
generando incertidumbre. Las expectativas empresariales, sean las medidas por el BCR o
por consultoras privadas, que son un indicador adelantado del comportamiento a futuro
de la inversién privada, se encuentran en terreno de pesimismo, lo cual sugiere una

posible contraccion en los préximos meses.

Esta deberia ser una sefial de alerta para el Gobierno. Si con un entorno externo
tan benigno enfrentamos un escenario econémico tan poco favorable, qué pasaria si este
se deteriora, algo a considerar dados a los riesgos. Ya no es tan claro que las presiones
inflacionarias globales sean transitorias, lo cual esta llevando a los bancos centrales a
considerar retiros de los estimulos monetarios antes de lo que se preveia, y de manera
mas agresiva, lo cual podria comprometer la recuperacion global, que ya de por si esta
dejando de ser sincronizada. De otro lado, no se puede descartar que nuevas variantes del

virus tengan consecuencias sanitarias y econémicas.

Se requiere un cambio sustancial tanto en las politicas de gobierno como en altos

funcionarios que carecen de competencias y no estan preparados para los puestos los
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cuales han sido designados. Una suerte de reseteo. Si ello no ocurriera, no solo estaria el
Gobierno poniendo en riesgo el desempefio econémico (y social) del 2022, sino, en
ausencia de leyes de politicas que fortalezcan nuestros fundamentos de mediano plazo,
estariamos hipotecando nuestro futuro. Un viraje hacia la razonabilidad, con un poco de
suerte también traeria mayor estabilidad politica.

RECUPERACION ECONOMICA'Y DEBILIDADES ESTRUCTURALES

En las dos décadas anteriores, el Per( experimentd un notable progreso econémico
en el que muchos indicadores sociales -pobreza, desigualdad de ingresos, movilidad
social- mejoraron sustancialmente. La pandemia, sin embargo, ha generado un enorme
retroceso en varios de estos frentes. Algunas respuestas politicas del gobierno en el
contexto de la pandemia fueron rapidas y adecuadas -en particular de la autoridad
monetaria- como también algunas innecesarias, pero muchas fueron méas controvertidas o
simplemente perjudiciales, especialmente en la politica de la salud publica. En todo caso,
la pandemia ha servido para poder exponer las profundas debilidades estructurales que
presentan y obstaculizaban nuestro desarrollo econémico, como la informalidad, los
deficientes servicios publicos y las desigualdades de género en el mercado laboral. Mas
aun, la carencia de un sistema de proteccion social que llegue con similar calidad a la

mayoria de ciudadanos es aln una tarea pendiente y a muy largo plazo.

Aguellos datos econdémicos recientemente publicados por el Ministerio de
Economia y Finanzas (MEF) proponen una recuperacién econdmica -rebote estadistico
para algunos- que se basa en el crecimiento de la inversion pablica, que alcanzé un nivel
récord de 39,000 millones de soles. Aln, sin embargo, no existen noticias sobre como el

gobierno piensa enfrentar las debilidades estructurales del pais.

Como parte de un ejercicio de identificar estrategias para una recuperacion
econdmica que enfrente las debilidades estructurales del pais, hemos desarrollado un
diagndstico de la evolucion de la economia previo a la pandemia, asi como del impacto

de la pandemia y las respuestas de politicas.

Mirando hacia adelante, la inversion publica y el gasto en salud son dos
instrumentos que el gobierno puede utilizar proactivamente tanto para reactivar la
economia como para enfrentar las debilidades estructurales de la economia peruana. Una
primera conclusion de dicho analisis es que, si bien la inversion pablica puede ser clave
para reavivar el crecimiento econémico, esto no va muy lejos a la hora de abordar los
desafios que estructuralmente afectan al pais. En contraste, el gasto publico en salud y

otros sectores sociales si puede conseguirlo.
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. QUE SUCEDE CON EL DOLAR?

Las variables que tienen influencian en los mercados de monedas son tan diversas
gue hace practicamente imposible realizar predicciones respecto del tipo de cambio en el
corto plazo. Hoy en dia las clases de macroeconomia en las universidades se discute
bastante sobre como los factores fundamentales, como los diferenciales de tasas de
interés, el crecimiento econémico, la balanza comercial, entre otros, afectan los tipos de
cambio bilaterales. Sin embargo, hay muchos otros factores tan 0 mas importantes, tal
como la posicion de cambio del sistema financiero, la demanda de cobertura cambiaria

por parte de grandes inversionistas institucionales o del sector corporativo, etc.

Se dice, que la debilidad mostrada por el dolar en los Gltimos dias es un fenémeno
global. Por lo tanto, la tendencia que estamos viendo localmente no es exclusiva de la
divisa nacional. Recordemos que el dolar se fortalecié en el 2020 contra la gran mayoria
de monedas del mundo, por lo que se mostraba relativamente caro con relacién a sus
fundamentos e historia. Esta correccion simplemente ha revertido en parte la

sobrevaloracion de la moneda estadounidense.

Un segundo factor esta relacionado a la gran cantidad de délares que continta
entrando al mercado nacional a raiz de los excelentes precios de los metales que

exportamos como pais, en especial del cobre.

Pasando a otros factores mas locales, el Banco Central de Reserva ha estado
subiendo la tasa de referencia de manera agresiva en los Ultimos meses, haciendo méas
atractivos los bonos soberanos y, por ende, generando flujos de capitales por parte de

inversionistas internacionales.

La posicién cambiaria del sistema financiero local, es decir, la cantidad de ddlares
que mantenian los bancos nacionales, parece haber estado bastante positiva, con lo cual
un cambio en las expectativas de las tesorerias bancarias estaria ayudando también a esta

tendencia apreciadora.

IMPACTO DE LA PANDEMIA EN LA CLASE MEDIA

El crecimiento econémico de los Gltimos 15 afios permitié mejorar la calidad de
vida de algunos peruanos, generando asi el aumento de la clase media en el pais. Debido
a eso es que el porcentaje de la poblacion perteneciente a este segmento pasé de 21% en
2004 a 39% en 20109.
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Sin embargo, debido a la pandemia, el tamafio de la clase media retrocedio a sus
niveles mas bajos en sus dltimos 13 afios, cayendo a 26% en 2020. Dicha caida fue la
mas fuerte entre los paises de la region, lo cual responde a que existen altos niveles de
informalidad y autoempleo, la poca cobertura de las redes de proteccion social y la baja
capacidad de ahorro de las familias peruanas.

Los efectos de la pandemia sobre la clase media peruana ponen en riesgo el cierre
de brechas econdémicas y sociales en el pais, por lo que es necesario que se tomen

medidas para que la situacion de dicho segmento mejore.

SOCIO-CULTURALES
PBI EN EL PERU

El presente afio, el producto bruto interno (PBI) peruano registraria una
expansion de 13%, con lo cual se eleva la anterior proyeccion de 10.5%, sostuvo el titular
del Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), Pedro Francke.

“Los ultimos datos muestran que el crecimiento de la economia ya esta en
azul, 3% encima de lo que teniamos previo a la pandemia y tenemos un avance
interesante”, asigno.

El ministro reconocié que la pandemia del covid-19 dej6 algunos rezagos
como, por ejemplo, en la generacion de puestos de trabajo a la mayoria de peruanos, pero
gue el Gobierno otorga medidas de reactivacion para revertir esa situacién econémica.

La crisis sanitaria nos deja golpeados, tenemos un déficit no solo en servicios
de salud, sino también en el empleo, el cual estamos empefiados en recuperar con medidas
de reactivacion y prevencion para que no continte dicha pandemia

Se Indica que durante los proximos dias seguiran trabajando con el Congreso
de la Republica para la aprobacion del Presupuesto Publico para el afio fiscal 2022, asi
como la solicitud de facultades legislativas en materia tributaria. Se dice que, entre enero
y septiembre del afio 2021, el valor exportado total registré un incremento de 27.2% con
respecto al mismo periodo de 2019, destacando asi las exportaciones de los productos
tradicionales (+31.7%) frente a los productos no tradicionales (+16%).

Asimismo, sefialé que, por el lado de la oferta, se observa que durante los
primeros ocho meses del afio algunas actividades econdmicas ya han recuperado sus
niveles econdmicos pre pandemia, los cuales destacan crecimientos en el sector

construccion (+18.2%), agropecuario (+3.3%) y manufactura (+2.9%).
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POBREZA EN EL PERU

En el afio 2020, la pobreza monetaria afectd al 30,1% de la poblacién del
pais, incrementandose en 9,9 puntos porcentuales en comparacion con el afio 2019; asi lo
informd el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). En los dltimos cinco
afios la poblacion en situacién de pobreza aumentd en 8,3 puntos porcentuales y en la

Gltima década disminuy6 en 0,7 puntos porcentuales.

Es importante saber que, el aumento de la pobreza estaria asociado a la
paralizacién de la mayoria de las actividades econdmicas en el pais, ante el Estado de
Emergencia Nacional y el aislamiento social obligatorio por la presencia del COVID-19
en el pais, establecido mediante el Decreto Supremo N° 044-2020-PCM, publicado el 16
de marzo del afio 2020 en el diario oficial El Peruano y que fuera ampliado con el tiempo
a través de diversos Decretos Supremos.

El INEI preciso que, la Linea de Pobreza es el equivalente monetario al costo
de una canasta basica de consumo de alimentos y no alimentos, que para el afio 2020
asciende a S/ 360 mensuales por habitante, la persona cuyo gasto mensual es menor a S/
360 es considerada pobre; para una familia de cuatro miembros el costo de una canasta
béasica de consumo es de S/. 1 440 mensual. Asimismo, la Linea de Pobreza Extrema,
considera a la poblacion cuyo gasto por habitante no cubre el costo de la canasta basica
de consumo alimentaria, que para el afio 2020 se calcula en S/ 191 mensuales por persona,
considerandose pobres extremos a las personas cuyo gasto mensual no cubre el valor de
la canasta béasica de consumo alimentaria; para una familia de cuatro miembros asciende

a S/. 764 mensual.

La medicién de la pobreza en el Peru se efectla a través del gasto, ya que
esta variable se aproxima a una cuantificacion de los niveles de vida de lo que las personas

y los hogares consumen, compran y adquieren.

MAYORES NIVELES DE POBREZA EN EL AREA RURAL DE LA SIERRA,
SELVAY COSTA

Si sacamos Por dominios geograficos, los mayores niveles de pobreza se
registraron principalmente en la zona de la Sierra rural (50,4%), seguido de la Selva rural
(39,2%) y Costa rural (30,4%). Sin embargo, los mayores incrementos se dieron en Lima
Metropolitana (de 14,2% a 27,5%), seguido de la Sierra urbana (de 16,1% a 27,0%) y la
Costa urbana (de 12,3% a 22,9%).
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LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA) O FUERZA DE
TRABAJO

La integran personas que estan ocupadas y las que buscan estarlo. Durante el
afio 2021, la PEA represent6 el 63,8% (5 millones 113 mil 500 personas) de la poblacién
en edad de trabajar. Comparada con el afio 2020 aument6 en 17,7% (767 mil 300
personas) y respecto al afio 2019, aun no alcanza los niveles obtenidos, disminuyendo en
2,8% (-146 mil 800 personas)
POBLACION ECONOMICAMENTE NO ACTIVA (NO PEA)

Es aquella poblacion de 14 y mas afios de edad que no participa en el
mercado laboral. Estad conformada por los estudiantes, jubilados, pensionistas, rentistas,
personas dedicadas exclusivamente a los quehaceres del hogar, entre otros. El 36,2% (2
millones 904 mil 800) de la poblacion en edad de trabajar, es poblacion econémicamente
inactiva. En relacién con el afio 2020 disminuy6 en 18,6% (-665 mil 200 personas) y
comparada con el afio 2019 aumento en 14,0% (357 mil 500 personas).

PBI EN EL PERU

El presente afio, el producto bruto interno (PBI) peruano registraria una
expansion de 13%, con lo cual se eleva la anterior proyeccion de 10.5%, sostuvo el titular

del Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), Pedro Francke.

“Los ultimos datos muestran que el crecimiento de la economia ya estd en
azul, 3% encima de lo que teniamos previo a la pandemia y tenemos un avance

interesante”, asigno.

El ministro reconocié que la pandemia del covid-19 dej6 algunos rezagos
como, por ejemplo, en la generacion de puestos de trabajo a la mayoria de peruanos, pero

que el Gobierno otorga medidas de reactivacion para revertir esa situacién econémica.

La crisis sanitaria nos deja golpeados, tenemos un déficit no solo en servicios
de salud, sino también en el empleo, el cual estamos empefiados en recuperar con medidas

de reactivacion y prevencion para que no continte dicha pandemia

Se Indica que durante los préximos dias seguiran trabajando con el Congreso
de la Republica para la aprobacién del Presupuesto Publico para el afio fiscal 2022, asi
como la solicitud de facultades legislativas en materia tributaria. Se dice que, entre enero

y septiembre del afio 2021, el valor exportado total registrd un incremento de 27.2% con
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respecto al mismo periodo de 2019, destacando asi las exportaciones de los productos
tradicionales (+31.7%) frente a los productos no tradicionales (+16%).

Asimismo, sefial6 que, por el lado de la oferta, se observa que durante los
primeros ocho meses del afio algunas actividades econdmicas ya han recuperado sus
niveles econdmicos pre pandemia, los cuales destacan crecimientos en el sector

construccion (+18.2%), agropecuario (+3.3%) y manufactura (+2.9%).

POBREZA EN EL PERU

En el afio 2020, la pobreza monetaria afecté al 30,1% de la poblacién del pais,
incrementandose en 9,9 puntos porcentuales en comparacion con el afio 2019; asi lo
informd el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). En los Gltimos cinco
afios la poblacion en situacion de pobreza aument6 en 8,3 puntos porcentuales y en la

Gltima década disminuy6 en 0,7 puntos porcentuales.

Es importante saber que, el aumento de la pobreza estaria asociado a la
paralizacién de la mayoria de las actividades econdémicas en el pais, ante el Estado de
Emergencia Nacional y el aislamiento social obligatorio por la presencia del COVID-19
en el pais, establecido mediante el Decreto Supremo N° 044-2020-PCM, publicado el 16
de marzo del afio 2020 en el diario oficial El Peruano y que fuera ampliado con el tiempo

a través de diversos Decretos Supremos.

El INEI precisé que, la Linea de Pobreza es el equivalente monetario al costo
de una canasta béasica de consumo de alimentos y no alimentos, que para el afio 2020
asciende a S/ 360 mensuales por habitante, la persona cuyo gasto mensual es menor a S/
360 es considerada pobre; para una familia de cuatro miembros el costo de una canasta
basica de consumo es de S/. 1 440 mensual. Asimismo, la Linea de Pobreza Extrema,
considera a la poblacion cuyo gasto por habitante no cubre el costo de la canasta béasica de
consumo alimentaria, que para el afio 2020 se calcula en S/ 191 mensuales por persona,
considerandose pobres extremos a las personas cuyo gasto mensual no cubre el valor de la
canasta basica de consumo alimentaria; para una familia de cuatro miembros asciende a
S/. 764 mensual.
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Tabla 4 — POBLACION CON EDAD PARA TRABAJAR

Anual: Enero-Diciembre

Variacion
Condicion de actividad
2019 2020 2021 2021/ 2019 2021 | 2020
Absoluta Absoluta

Miles)  ®(mitesy (%)

Poblacién en edad de trabajar 78076 T9162 80183 210,7 2,7 102,1 1,3
Poblacién econdmicamente activa 52603 43462 51135 -1468 -28 T67,3 17,7
_Ocupada 49141 37796 45647 -3494 -7A1 7851 208
Desocupada 3462 566,6 5488 2026 585 -178  -31

Poblacion economicamente no activa 2547,3 35700 290438 357,5 14,0 -6652 -18,6

Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informatica -Encuesta Permanente de Empleo.

La medicién de la pobreza en el Peru se efectia a través del gasto, ya que esta
variable se aproxima a una cuantificacion de los niveles de vida de lo que las personas y

los hogares consumen, compran y adquieren.

MAYORES NIVELES DE POBREZA EN EL AREA RURAL DE LA SIERRA,
SELVAY COSTA

Si sacamos Por dominios geograficos, los mayores niveles de pobreza se
registraron principalmente en la zona de la Sierra rural (50,4%), seguido de la Selva rural
(39,2%) y Costa rural (30,4%). Sin embargo, los mayores incrementos se dieron en Lima
Metropolitana (de 14,2% a 27,5%), seguido de la Sierra urbana (de 16,1% a 27,0%) y la
Costa urbana (de 12,3% a 22,9%).

LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA) O FUERZA DE
TRABAJO

La integran personas que estan ocupadas y las que buscan estarlo. Durante el
afio 2021, la PEA representd el 63,8% (5 millones 113 mil 500 personas) de la poblacion
en edad de trabajar. Comparada con el afio 2020 aumentd en 17,7% (767 mil 300 personas)
y respecto al afio 2019, aun no alcanza los niveles obtenidos, disminuyendo en 2,8% (-146

mil 800 personas)
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POBLACION ECONOMICAMENTE NO ACTIVA (NO PEA)

Es aquella poblacion de 14 y mas afios de edad que no participa en el mercado
laboral. Esta conformada por los estudiantes, jubilados, pensionistas, rentistas, personas
dedicadas exclusivamente a los quehaceres del hogar, entre otros. El 36,2% (2 millones
904 mil 800) de la poblacion en edad de trabajar, es poblacion econémicamente inactiva.
En relacion con el afio 2020 disminuy6 en 18,6% (-665 mil 200 personas) y comparada
con el afio 2019 aumento en 14,0% (357 mil 500 personas).

POBLACION OCUPADA SEGUN GRUPOS DE EDAD Y NIVEL DE
EDUCACION AVANZADO

Segun los grupos de edad, la poblacién ocupada aument6 en todos los grupos
de edad; asi creci6 en 27,1% (157 mil 600) en la poblacién joven de 14 a 24 afios, seguido
de la poblacion adulta de 45 y mas afios de edad en 26,1% (303 mil 900) y en los de 25 a
44 afos en 15,9% (323 mil 600). Del total de poblacién ocupada, el 16,2% tiene entre 14
a 24 afios de edad, el 51,6% de 25 a 44 afios y el 32,2% de 45 y més afios de edad. En el
IV trimestre del 2021, la poblacién ocupada de todos los grupos de edad se increment6.

Tabla 5 — PEA POR EDADES

Trimestre movil:

Anual: Enero - Diciembre Octubre-Noviembre-Diciembre

Grupos de edad 202112020 202172020
2020 201 2020 20
ﬁhs-olula %) Abr.‘uluta (%)
(Miles) (Miles)
Total 37796 45647 785,1 208 43558 49093 5535 12,7
De 14 a 24 afios 5815 7391 157 .6 271 7234 8337 10,3 15,3

De25add4afios 20321 23557 3236 159 23061 24776 1715 74
Dedsymasanos 11660 14699 3039 26,1 13263 15980 2717 205

Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informitica - Encuesta Permanente de Empleo.

CARACTERISTICAS DEL NUEVO CONSUMIDOR PEUANO

La nueva normalidad de hoy en dia ha generado una serie de cambios no solo
en el ecosistema empresarial, sino también en el comportamiento del consumidor,
modificando asi sus necesidades, habitos de consumo y expectativas hacia diferentes

productos o servicios.
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La Asociacion de Agencias de Medios compartié en un reciente webinar el
cual fue realizado por el Interactive Advertising Bureau (IAB Peru), cudles seran las cinco
caracteristicas que marcaran al consumidor del 2021.

PREFERENCIAS EN COMPRAS ON-LINE.

A causa de las medidas de distanciamiento social, el e-commerce seria una
tendencia que marcaré el consumo en los préximos afos en diferentes sectores o0 ambitos

empresariales.

Por ejemplo, a la fecha, mas del 60% de las empresas del sector retail
manifiestan que el cambio hacia las compras por internet, el cual fue impulsado por la
pandemia, serd permanente en su categoria. Lo mismo ocurrird con los sectores de
Comidas y Bebidas, Consumo Masivo, Tecnologia y Electrdnicos, y hasta Servicios

Financieros.
ENFASIS EN ACTIVISMO DE MARCA.

Cobra mayor relevancia en los jovenes consumir marcas cuyo proposito
frente a su entorno (politico social) sea transparente y honesto. Incluso, el 71% de las
personas consideran que las marcas pueden ser mas una “fuerza del bien” que los mismos
gobiernos. Esta es una nueva caracteristica del consumidor y motivara a que las empresas
asuman una postura real y sean parte y no solo crear una narrativa que les acomode y

favorezca.
EXPERIENCIAS DESDE CASA.

El afio 2020 marcé un cambio rotundo en el estilo de vida de cada persona
por la pandemia que venimos atravesando tanto asi que el hogar se volvi6 un espacio de
trabajo, estudio y de entrenamiento. En ese sentido, pasar el mayor tiempo en casa sera

una constante que continuara en el afio 2021.

Se espera que la demanda actual de contenido sera hacia medios que brinden
principalmente entretenimiento u desconexién de noticias, plataformas como YouTube,
Spotify, TV Cable, TV Streaming seguirdn ganando terreno en las preferencias por la

demanda que lo amerita.
AHORRO Y EMPRENDIMIENTO.

La nueva normalidad y los movimientos econémicos en el pais genero que el
consumidor sea mas meticuloso a la hora de adquirir un producto. Hay una mayor

conciencia sobre el ahorro (74% de los peruanos declaran que serdn mas consientes con su
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gasto) y una inclinacion hacia la creacion de emprendimientos para contribuir a la
economia familiar (40% de los peruanos declaran haber creado un emprendimiento durante

la pandemia).
MAYOR CONCIENCIA EN LA ALIMENTACION.

Mas del 70% de los peruanos manifiesta que debido a la pandemia estan

siendo mas consientes sobre los alimentos que consumen.

Las personas empezaron a darle mas importancia a la cobertura de sus
necesidades basicas como alimentacién y cuidado personal. Estas categorias seguiran
siendo las mas relevantes en los proximos meses. La calidad de los productos y sus efectos

en la salud seran aspectos fundamentales para la toma de decision de los consumidores.

TECNOLOGICO
CONSUIMO TECNOLOGICO

El uso de la inteligencia artificial, la expansion de 5G, y la “tecnologia
amigable” son algunas de las tendencias de consumo en el mercado que marcaran el 2021.

Saul Lopez Silva, experto en futuro para WGSN, explico que las tecnologias
como 5G e inteligencia artificial (1A) seguiran extendiéndose en los dispositivos moviles
y laptops como algunas ya anunciadas este afo.

Ademas, también se implementaran en otras industrias. Los tractores
adoptaran 1A como el 8RX de John Deere, el cual tiene visidn computarizada, se maneja
por si solo y tiene la habilidad del aprendizaje.

La ‘tecnologia amigable’ es otra tendencia clave en el tema con aparatos que
se alejan del estilo futurista y frio, trayendo disefios con texturas y colores mas suaves y
calidos, e incluso robots mas simpaticos como Moxie de Embodied. Una sefial méas
contundente de la tecnologia amigable es la nueva gama de articulos para el hogar que se
comportan como mascotas, como el compariero digital creado por Finlay MacDonald, que

debe ser alimentado con datos.

TENDENCIAS TECNOLOGICAS 2021

LA INFRAESTRUCTURA EN LA NUBE.
Creceria en 26.7% en América Latina, acompafiada de soluciones de
almacenamiento on premise local a nivel de respaldo. Este afio, las soluciones

de laaS (infraestructura como servicio) crecerian en un 29.4%, PaaS (plataforma como
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servicio), en un 36.9% y SaaS (software como servicio), en 19.8%, segun el estudio
realizado por IDC.

La implementacion de nueva infraestructura tecnolégicas es un elemento
clave para que las empresas puedan salir de la crisis generada por la pandemia, pero esta
debera adecuarse a las demandas del negocio, clientes y mercado peruano.

DIMENSIONANDO EL ESPACIO DE TRABAJO Y PROCESOS.

El teletrabajo fue el método laboral mas empleado en el 2020. Este concepto
se esta generalizando de modo que las empresas puedan disefiar modelos T (tecnol6gicos
inteligentes) aptos para el acceso a servicios y herramientas que les permitan a sus
colaboradores desarrollar sus actividades desde cualquier lugar.

Es Por ello que uno de los desafios que enfrentan las empresas en este 2021
es el reducir el porcentaje de participacion laboral fisica en todas las areas, al tiempo que
mejoran los entornos digitales para favorecer el trabajo colaborativo a distancia a través de
equipamientos tecnolégicos eficaces, como asi el uso de maquinaria inteligente para

satisfacer las necesidades.

DE LA SEGURIDAD A LA CIBERSEGURIDAD.
El teletrabajo resaltd la dificultad de algunas empresas para proteger su
informacidn. Es asi que la demanda por soluciones de ciberseguridad seguira en aumento

este afo.

Muchas de las plataformas de teletrabajo se han Ilevado o se estan llevando a
la nube desde configuraciones on premise. Ello hace que las politicas de seguridad tengan
gue llevarse desde las organizaciones a los propios usuarios y a sus equipos y dispositivos

empleados para conectarse remotamente o0 a los servicios en la nube.

Con esta adopcion del modelo telemético de trabajo, muchas empresas han
desplegado  soluciones fragiles y vulnerables, expuestas a ciberataques
como ransomware, phishing y vulnerabilidades que es necesario eliminar de cara a hacer
gue los costes asociados con la seguridad no aumenten por encima de los beneficios que

aportan.

AUTOMATIZACION ROBOTICA DE PROCESOS O RPA.
El aumento de la transformacion digital de las empresas, la automatizacién
de procesos o Robotic Process Automation (RPA) se ha erigido como una de las areas de

mayor crecimiento dentro del sector Tl (tecnoldgico inteligente).
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Se trata de automatizar aquellas tareas repetitivas y sistematicas que se llevan
a cabo de forma habitual como parte de una actividad laboral frente a una o varias
herramientas de software. Ademaés, los procesos automatizados no tienen horarios

establecidos y pues funcionan 24x7.

TRANSFORMACION DIGITAL EN LA EDUCACION.
Si algo ha tenido de nuevo el 2020 ha sido el impulso que, por necesidad, ha

otorgado a las plataformas educativas digitales.

Puesto que la posibilidad de seguir recibiendo una educacion de calidad sin
necesidad de acudir presencialmente a ninguna institucion ahorra tiempo a profesores y
alumnos como también se conserva infraestructura y, ademas, pone en relevancia el amplio
abanico de posibilidades que estas plataformas ofrecen en cuanto a aprendizaje

interactivo.

Entre las tendencias que haran seguir creciendo este tipo de se encuentran

el e-learning, la inteligencia artificial y el aprendizaje inmersivo.

GOBIERNO FORTALECE EL SISTEMA DE CIENCIA, TECNOLOGIA E
INNOVACION DEL PERU.

El Gobierno dio el siguiente paso para el fortalecimiento del Sistema
Nacional de Ciencia Tecnologia e Innovacion Tecnoldgica con la creacion de los
programas PROCIENCIA y PROINNOVATE, destinados para ofrecer los instrumentos
financieros, para promover la formacion altamente calificada de personal, mejorar la
infraestructura y el equipamiento cientifico y tecnoldgico, e incrementar la investigacion,

el desarrollo tecnolégico y la innovacion nacional.

La creacion del Programa PROCIENCIA, que estara adscrito al
CONCYTEC, y del Programa PROINNOVATE, adscrito al Ministerio de la Produccion,
implicara mayores capacidades institucionales para ofrecer mas recursos para la
formacion, investigacion, desarrollo tecnoldgico e innovacion, mejor coordinacion entre
CONCYTEC y PRODUCE, y mejores herramientas para medir el impacto de las

acciones.

En el caso de PROCIENCIA, este busca financiar principalmente a los actores

académicos del pais, mientras que PROINNOVATE principalmente al sector
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empresarial. Los consejos directivos de ambos programas son cruzados, lo que permitira

una coordinacion permanente entre ellos.

ECOLOGICO-MEDIOAMBIENTAL

URGE UNA MIRADA AMBIENTAL

El tema ambiental es estratégico en nuestro pais. Se necesita que se presente
informacidn para los votantes que les permita elegir por la defensa de su medio ambiente,
dice Alicia Abanto, adjunta de la Defensoria del Pueblo para el Medio Ambiente,
Servicios Publicos y Pueblos Indigenas. Las personas tienen derecho a que los candidatos
y las candidatas informen claramente cuél es su propuesta ambiental.

El cambio del nuevo presidente y de Congreso del 2021 deja apenas medio afio de
gestion al gobierno interino actual del presidente Francisco Sagasti. EI ministro de
Ambiente, Gabriel Quijandria, lo tiene muy claro, para eso se han definido cuatro ejes
claves en su agenda ambiental: el cambio climéatico con énfasis en la adaptacion; la
conservacion y el uso sostenible de los recursos; el manejo de los residuos sélidos,

principalmente el plastico de un solo uso, y el impulso de la economia circular.

IMPACTO DE TRANSPORTE PESADO EN EL AMBIENTE

CAMIONES ELECTRICOS Y GAS NATURAL

Se ha planteado el impulso de medidas que favorezcan el uso tanto de vehiculos
eléctricos como de gas natural, que reduce un 95% las particulas en suspension y el 80%

las de dioxido de nitrogeno.

APOSTAR POR EL MODO DE TRANSPORTE MAS EFICIENTE

Se propone utilizar, en mayor medida, el metro que, en la actualidad, es un medio
de transporte residual para el transporte de mercancias, ya que su flexibilidad permite
optimizar el tiempo en su mayoria, como también el riesgo de contagio que se puede dar

en ese espacio.


https://www.sertrans.es/trasporte-terrestre/gas-natural-alternativa-para-el-transporte-de-mercancias/
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OBTENER EL MAXIMO PROVECHO DE CADA TRANSPORTE DE CARGA

Combinar carga y adaptar los contenedores para maximizar la utilizacion de los

camiones. En este sentido, los camiones suponen una reduccion de la contaminacion.

ADQUIRIR MAQUINARIA Y EQUIPAMIENTOS RESPETUOSOS
CON EL MEDIO AMBIENTE

Hoy en dia, los motores diésel son mucho mas limpios que hace unos pocos afos
atras. No obstante, todavia hay margen de mejora. Aquellas empresas del sector y
diversos equipos de investigacion de todo el mundo trabajan en diversas tecnologias para
gue los camiones reduzcan las emisiones, consuman menos energia y atrapen mejor los
gases contaminantes para reducir el riesgo de contaminacién.

Con estas y otras medidas podremos llegar a reducir los niveles de
contaminacién y reducir la huella ecoldgica del transporte de mercaderia por carretera.
En definitiva, el sector del transporte debe reducir sus emisiones en cerca de un 70%
hasta 2050, si quiere cumplir con los objetivos de y facilitar el bienestar global del

planeta.

LOS INGREDIENTES DE LA CONTAMINACION DEL AIRE

Los carros, camiones y buses emiten contaminantes del aire durante todo su ciclo
de vida, incluyendo durante la operacion de los vehiculos y la produccién de
combustible. También hay emisiones asociadas con el refinamiento y distribucién de

combustibles y, en menor medida, con la manufactura y chatarrizacion.

La contaminacion de los vehiculos de transporte se divide en dos, contaminacion
primaria y secundaria. La contaminacion primaria es emitida directamente a la atmosfera,
mientras la secundaria es el resultado de reacciones quimicas entre contaminantes. Los
bebes, los nifios y las personas con enfermedades cronicas son particularmente

susceptibles a los efectos de la contaminacion del aire.

MATERIAL PARTICULADO (MP).

Altas concentraciones de material particulado componen el humo negro cargado
de hollin que sale por los escapes de los carros, especialmente de diésel. Estas particulas
microscopicas pueden llegar a penetrar dentro de los pulmones, generando problemas

respiratorios y poniendo en riesgo el sistema inmune.


https://www.sertrans.es/trasporte-terrestre/ventajas-megacamiones-en-el-transporte-de-mercancias/
https://www.ucsusa.org/clean_vehicles/why-clean-cars/air-pollution-and-health/trucks-buses-and-other-commercial-vehicles/diesel-engines-and-public.html?_ga=2.70928405.446501286.1583758258-512811486.1575665172
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OXIDOS DE NITROGENO (NOX).

Estos contaminantes forman ozono a nivel del suelo y material particulado
(secundario). Son también peligrosos como contaminante primario. Los NOX pueden
causar irritacion pulmonar y debilitar las defensas del cuerpo contra infecciones

respiratorias como la pulmonia y la influenza.

MONOXIDO DE CARBONO (CO).
Este peligroso gas tdxico incoloro e inodoro es formado a partir de la
combustién de gasolina. Cuando es inhalado, el CO bloquea el oxigeno del cerebro,

corazdn y otros érganos vitales lo cual causa dafios severos en el sistema inmune.

GASES DE EFECTO INVERNADERO.

Los vehiculos de transporte emiten gases que atrapan calor en la atmdsfera y
por lo tanto contribuyen al calentamiento global, predominantemente dioxido de
carbono. De hecho, las emisiones que salen por los escapes de los carros, camiones y
buses contribuyen una quinta parte de toda la contaminacion asociada al calentamiento
global. Y el sector transporte, el cual ademas incluye aviones, barcos y trenes, contribuye

cerca del 30% de todas las emisiones de gases de efecto invernadero del pais.

LAS EMISIONES DE LOS VEHICULOS DE CARGA PESADA

Reducir la contaminacién de los vehiculos pesados es necesario para mejorar la
calidad del aire y disminuir las emisiones asociadas al calentamiento global en el pais.
Aungue la reduccion de emisiones de los camiones de carga que utilizan combustibles
fosiles es un primer paso importante, los buses y camiones eléctricos ofrecen una
oportunidad Unica para eliminar por completo la contaminacién emitida por los escapes y

desarrollar ain mas la electricidad limpia de fuentes renovables y el hidrdgeno.
LOS EFECTOS DE LA CONTAMINACION DEL AIRE
Los contaminantes emitidos por los escapes pueden afectar a los pulmones;

es riesgoso para la salud en todas las etapas de la vida, y pueden causar muerte prematura.

También son responsables del calentamiento global que est& causando hoy en dia olas de


https://www.epa.gov/greenvehicles/fast-facts-transportation-greenhouse-gas-emissions
https://www.ucsusa.org/www.ucsusa.org/sites/default/files/attach/2016/10/UCS-Electric-Buses-Report.pdf?_ga=2.138652854.446501286.1583758258-512811486.1575665172
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calor mas intensas y frecuentes, las cuales también afectan la salud de las personas
(especialmente de nifios y ancianos) el aumento del nivel del mar, inundaciones y sequias

que devastan a comunidades enteras en todo el pais.

Esta contaminacion afecta desproporcionadamente a comunidades que han sido
histéricamente marginalizadas, y segregadas a vivir en areas contaminadas muchos casos
por la mineria ilegal. Estas comunidades estdn expuestas a mayores niveles de
contaminacion del aire porque usualmente estan ubicadas cerca de corredores de transporte
y centrales de carga, y no cuentan con los recursos para trasladarse o para adaptarse a los

impactos climaticos.

LEGAL

PERU PANORAMA GENERAL

La pandemia de la COVID-19 ha golpeado fuertemente al pais. La informalidad,
el hacinamiento en los hogares y las brechas en cobertura y calidad de servicios basicos
como agua y saneamiento se encuentran entre las principales causas. Mas adn, las
precarias condiciones en el sector Salud condujeron al Gobierno a decretar una de las
cuarentenas mas estrictas y prolongadas en la region. Debido a ello llevo a un descenso
del PBI de 11.1 % en 2020, ocasionando serios efectos en el sector empleo y los
ingresos, especialmente para las personas mas pobres. La pobreza monetaria ($5.5 por

dia) se incrementd 12 puntos porcentuales el mismo afio, alcanzado 32.6%.

En la primera mitad de 2021, el PIB real rebot6 fuertemente y creci6 un 20,9 %
interanual, volviendo a su nivel anterior a la pandemia. Esta recuperacién fue impulsada
por la flexibilizacion de las restricciones de movilidad, una ejecucion acelerada de las
obras publicas y la reanudacién de proyectos de inversion privada. Sin embargo, para la
recuperacion del mercado laboral ha sido lenta y el empleo de Lima en empresas de mas
de 10 trabajadores todavia se encontraba un 20% por debajo de su nivel anterior a la
pandemia en agosto ultimo. Las mujeres y los jovenes se han visto afectados de manera
desproporcionada por la pérdida muchos de empleos formales. Por otro lado, la inflacion
anual alcanz6 el 5,4% en septiembre, significativamente por encima del rango objetivo
de 1%-3%. El aumento global del precio de los alimentos y la energia y la depreciacion
de la moneda nacional son los principales factores que impulsan el repunte de la inflacién

en dicho afo.


https://www.ncbi.nlm.nih.gov/pmc/articles/PMC4202969/
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Para el cierre de 2021 se proyecta que la economia peruana continuara
recuperandose, pero a un ritmo mas lento que en el primer semestre. Se espera un
crecimiento del 11.3%, impulsado por la recuperacion de la demanda interna y las
exportaciones. Ademas, a pesar de la lenta recuperacion del mercado laboral, se proyecta
un descenso en la pobreza este afio a 29.8%, apoyado en una nueva ronda de
transferencias monetarias. Por otro lado, se espera que el déficit fiscal disminuya al 4,5%

para fin de afio y al 3,5 por ciento del PIB en 2022, en linea con las metas fiscales.

Mas alla del 2021 se provee que el crecimiento econémico regresara a los niveles
pre-pandemia, a un ritmo de aproximadamente 3% por afio, pues las mejores condiciones
externas previstas serian parcialmente compensadas por los efectos de la incertidumbre
politica. Superar desafios estructurales relacionados con la extendida informalidad, la
limitada diversificacion econémica y la baja calidad de servicios publicos en sectores
como Salud, Educacién y Agua y Saneamiento sera un factor critico para mejorar las
perspectivas de crecimiento a mediano y largo plazo y muy aparte.

DEFICIT DE PERSONAL

Durante el afio 2021 se observo un fuerte déficit de profesionales en sectores
como entretenimiento, turismo y, sobre todo, servicios, porque son rubros que dependen
de préacticamente cualquier medida nueva que se dicte en el contexto de la pandemia.
Aunque todavia sufren varias restricciones, se espera que el déficit disminuya en el
transcurso del 2022, con el levantamiento progresivo de las restricciones y el avance de

las campafias de vacunacion.

Mas alla de un sector especifico, la pandemia también ha impulsado el desarrollo
de habilidades blandas y duras en el perfil de los profesionales peruanos. Hoy mas que
nunca se necesita de una capacidad de liderazgo y de empatia para entender que tanto los
trabajadores como los gerentes de la organizacion pueden atravesar situaciones dificiles

en el escenario actual.

FUERZA LABORAL

Un factor a tomar en cuenta en el mercado laboral es la llegada de refugiados y
migrantes venezolanos, pese a que el transito se freno con la llegada de la pandemia. Se
estima que los migrantes que entraron de manera formal entre el 2018 y el 2019 ya deben
contar con

una residencia y se encuentran establecidos por completo en el Peru
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Matriz EFE
Factor critico del éxito peso Calificacion Puntuacion
OPORTUNIDADES

Ser una empresa formal 0,10 4 0,40

Contar con equipos tecnoldgico avanzado 0,10 3 0,30

Trabajar con proveedores directos 015 4 0,60

Tener un local de trabajo amplio y propio 0,09 4 0,36

Trabajar con diferentes medios de pago 0,05 3 015

Capacitar a los colaboradores con especialistas

del rubro 0,08 3 0,24

Tener buena ubicacion 0,06 3 018
SUB TOTAL DE OPORTUNIDADES 2,23

AMENAZAS

Alza del dolar 0,10 1 0,10

Talleres informales 0,06 2 012

No poder cubrir todas las &reas expuestas 0,05 1 0,05

Ingreso de nuevo competidor con mas vision y

dinero 0,06 1 0,06

Falta de experiencia en el rubro 0,10 2 0.2

SUB TOTAL DE AMENAZAS 0,53
TOTAL 1,00 2,57

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Encontrar un taller especializado con los mejores profesionales tltimamente es un

poco complicado, ya que muchos de los clientes no tienen el tiempo para mover los

vehiculos de carga por la ciudad, por eso convertimos la oportunidad de negocio en esta

investigacion.

Como se aprecia en la tabla El proyecto alcanza clasificacion de 4.0 siendo este un

nlmero muy bueno ya que es un ponderado alto.

Multiplicando la clasificacion por peso obtiene como resultado favorable 2.57

superando asi al promedio ponderado de 2.5, y esto sefiala que esta aprovechando al

maximo las oportunidades que tiene.
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ANALISIS AMOFHIT

ADMINISTRACION

El centro de mantenimiento “WALMAJH” cuenta con una estructura vertical,
Tiene como funcion: panificar, organizar, dirigir y controlar, realizando compras a los
proveedores, lleva el control de la empresa, paga planilla todos los meses, también se
encarga que todos los materiales (herramientas y maquinas) que se encuentren
funcionando en condiciones dptimas, realiza un control detallado de todos los
materiales e insumos empleados en el trabajo, supervisa y controla las ventas.

Una de las debilidades es que la empresa no podra pagarle mas de un sueldo
minimo ya que al estar recién iniciada no cuenta con mucho dinero, pero la empresa
conversara con el administrador para otorgar dias donde pueda salir mas temprano o

también reduciendo horas de trabajo cuando lo requiera.

MARKETING

El centro de mantenimiento “WALMAJH” ofrece servicios de calidad, sus
precios estan dentro del promedio del mercado, la empresa contara con una pagina de
Facebook e Instagram que sera organizada y dirigida por empresa externa encargada
de redes sociales.

Un punto negativo es que muchos de los potenciales clientes no manejan el
tema de redes sociales, por lo que la empresa tendra que emplear otro tipo de

estrategias.

OPERACIONES

La empresa contratara una empresa externa para la capacitacion del uso de
maquinas ya que requiera de mucha experiencia para dejar los vehiculos de los
futuros clientes en 6ptimas condiciones, Operaciones se divide en grupos (Lavado y
cambio de aceite, mecénica, y servicios adicionales)

La empresa tiene que ser muy deductiva al dar funciones a los empleadores,
tendran que pasar por un filtro antes de laborar.

El local es muy amplio y se encuentra en Optimas condiciones para prestar los

Servicios.

RECURSOS HUMANOS

Administracion tendra el cargo de recursos humanos quien se encargara de la

contratacién de personal.



CONTABILIDAD Y FINANZAS

Lo llevara administracion, un punto negativo hasta que la empresa pueda
contratar un contador calificado, la empresa tiene poco presupuesto, a medida que

realicen servicios podra hacerlo

TECNOLOGIA

Esta dentro de marketing ya que contaran con mejores maquinas e insumo
que la competencia y eso diferencia a la empresa de las demas y marketing puede
aprovechar muy bien a la hora de hacer publicidad.
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MATRIZ EFI
Tabla 7 - MATRIZ EFI
Matriz EFI
Factor critico del éxito peso calificacion | puntuacion
FORTALEZAS
Productos de bajos costos 0.2 4 0.8
Trabajar con productos extranjeros 0.08 3 0.24
Ejecutar la supervision de calidad al final
de cada trabajo 0.08 3 0.24
Ofrecer variedad de servicios 0.09 4 0.36
Es fuente de empleo 0.04 4 0.16
Tiene mejores precios que la
competencia 0.2 3 0.6
TOTAL 2.4

DEBILIDADES
No tener la materia prima necesaria 0.1 1 0.1
Deficiencia de colaboradores 0.06 2 0.12
Defecto de capacitacion 0.03 2 0.06
Falta de Promocién y Publicidad 0.09 1 0.09
Carencia de mantenimiento a las
maquinas de trabajo 0.03 2 0.06

TOTAL 0.43
TOTAL 1,00 | 2.83

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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La matriz EFI del centro de mantenimiento WALMAJH, cuenta con 6 factores de
fortalezas y 5 factores de debilidades, como se observa en la tabla, la puntuacion total de las
fortalezas es 2.4 y la puntuacién de las debilidades es de 0.43, sumando asi una puntuacion de 2,
83 lo cual indica que el resultado esta por encima del promedio, quiere decir que sus fortalezas
responden bien a las debilidades que afronta la empresa, por ende, el negocio debe aprovechar sus

fortalezas.
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Capitulo 3

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

FILOSOFIA EMPRESARIAL ACTUAL

Mision: Garantizar servicio de calidad y satisfaccion, minimizando el

tiempo con alternativas variadas de servicio y productos, creando lealtad de los

clientes.

Vision: Lograr ser el centro de mantenimiento maévil lider en el 2025 de

la Ciudad de Piura, en base a trabajo en equipo y el cuidado del medio ambiente

Disciplina
La disciplina de las personas se refleja en los resultados de su trabajo. Ser
disciplinado se relaciona con la puntualidad, seguir las normas, ser proactivo,
proponerse alcanzar objetivos y ser exigente. Por medio de la disciplina
también se logran las metas.
Constancia
A través de la constancia y la perseverancia se alcanzan objetivos. Ser
Constante significa trabajar y luchar por un logro, superar pruebas y no dejarse
Vencer por los errores o adversidades.
Respeto
Tratar a todas las personas por igual, valorar su trabajo y corregir los errores,
es un trato de respeto. Cuando las personas son respetadas se sienten aceptadas
y motivadas por seguir con sus trabajos y desarrollando sus capacidades
Personales y laborales.
Autocritica

Tener la capacidad de analizar, cada cierto tiempo, las actividades y resultados
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De la empresa es una manera de evaluar cuéles son las fortalezas y debilidades
que tiene la institucidn, por ende, los trabajadores. Esto forma parte de saber
Asumir los aciertos y errores cometidos.

MODEL BUSINESS CANVAS
PROPUESTA DE VALOR

Se ofrece un servicio para camiones, buses, carga pesada computarizado, utilizando
materiales e insumos de calidad y originales, cumpliendo con todos los protocolos de seguridad y
bioseguridad y de la mano con profesionales expertos en el rubro, permitiendo que el cliente se siente
seguro y confiado de dejas su unidad en la empresa.

SEGMENTACION DE CLIENTES

o Geograéfica: Se va a enfocar en el distrito de Chulucanas con direccién Micaela bastidas S/N
Chulucanas.

o Demogréfica: personas entre 25 a 65 afios de edad gque pertenezcan al nivel socioeconémico
A, B, C, en el distrito de Chulucanas.

o Psicografico: Personas y/o empresas que desean lavar y dar manteamiento de calidad a sus
Vehiculos, dejandolo en manos de profesionales en el rubro.

o Conductual: Personas y/o empresas que busquen calidad, un servicio rapido con garantia y

gue cuenten con todos los medios de pago.

RECURSOS CLAVES
o Maquinas nuevas especiales para transporte pesado.
o Personal capacitado, mensualmente para realizar cualquier trabajo con alta calidad.
o Proveedores directos e originales con garantia de la empresa.

ACTIVIDAD CLAVE

Desarrollo de paginas en todas las plataformas virtuales.
Ofrecer un mejor servicio, fidelizando a los clientes.
Cumplir con la meta con los protocolos de seguridad.

Cumplir con los horarios establecidos con el cliente.

SOCIOS CLAVES
Proveedor de insumos tales como aceites, shampo, grasas etc.
Empresa de capacitaciones para el personal.

Empresa Manager para todas las plataformas virtuales.
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RELACION CON LOS CLIENTES
La empresa cuenta con local donde el cliente podré llegar a solicitar
cotizaciones de forma presencial, otras interacciones seran mediante
redes sociales, para posterior llegar al local.

e Redes Sociales: Por este medio ofreceremos nuestros
servicios con el cliente para también adquirir algunas dudas y brindar informacién sobre de algln
servicio en especial.
CANALES

El servicio serd publicado mediante de las redes sociales, como también
Atencion personal en nuestro local.

o Local presencial: Los clientes pueden ir a solicitar una
cotizacion a nuestro local, donde los atenderan los asesores de ventas

o Redes sociales: La empresa cuenta con una pagina de
Facebook e Instagram, como también atencion por WhatsApp.

o Correo electronico: Mediante este medio la empresa enviara

cotizaciones, como también promociones de marketing.

FUENTES DE INGRESO

. Los ingresos seran de los servicios que se realicen al dia,
también reservas por redes sociales y/o correo electrénico.

ESTRUCTURA DE COSTOS

o Costo variable: Desarrollo de la pagina web y el manejo de
Redes sociales, costos que se refieren a capacitaciones de personal para desarrollar un mejor servicio.

. Costo fijo: Agua luz, internet, clave e insumos.



Tabla 8 — Model Business Canvas

49

SOCIOS CLAVES | ACTIVIDAD PROPUESTA RELACION CON SEGMENTACION DE
CLAVE DE VALOR LOS CLIENTES CLIENTES
Pulache Vazques
Arturo Anuncios en Se ofrece un La empresa cuenta con | Geogréfica: Micaela
Proveedor de plataformas virtuales | servicio para local donde el cliente bastidas S/N Chulucanas.
insumos ( aceites, con descuentos. vehiculos de podra llegar a solicitar | Demogréfica: personas
shampo, grasas Ofrecer un servicio, | carga pesada, cotizaciones de forma | entre 25 a 65 afos de edad
etc.) fidelizando a los para lo cual se presencial y virtual.
Empresa de clientes. utilizara Por interacciones, Psicografico: Personas y/o
capacitaciones para | Cumplir con los materiales e mediante redes empresas que desean
el personal activo protocolos de insumos de sociales, para posterior | Lavar y dar manteamiento
Milton Durand seguridad calidad y llegar al local. de calidad a sus vehiculos u
Velazques originales, cuidado.
encargado de las cumpliendo con
plataformas todos los Conductual: Personas y/o
virtuales protocolos de empresas que busquen
RECURSOS seguridad y CANALES calidad.
CLAVES bioseguridady | E| servicio sera
Maquinas nuevas de lamano con | pyblicado mediante
especiales para profesionales redes sociales y
transporte pesado. expertos en el afiches
Personal capacitado | Fubro,
Proveedores directos | Permitiendo que
e originales los clientes se
sienten seguro y
confiado de
dejas su unidad
en la empresa.
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO

Costo variable: Desarrollo de la pagina web, capacitaciones de

personal.

Costo fijo: Agua luz, internet, clave e insumos.

Los ingresos seran de los servicios que se realicen al
dia, también reservas por redes sociales y/o correo

electrénico.

Compafiias asociadas en la cochera por pago

mensual.
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS GENERALES

Objetivo general del negocio

Ser lider en el distrito de Chulucanas, ofreciendo un servicio de calidad, ya que trabajara con productos
de marcas reconocidas y maquinas de ultima generacidn, teniendo como caracteristica principal la

experiencia.

Objetivos especificos

Corto plazo:

Lograr penetrar el mercado objetivo en el segundo trimestre del afio 2022 y ser reconocidos como una

empresa confiable y de buen servicio con visién emprendedora y profesional

Mediano plazo:

- Causar impacto y posicionar la marca en el segundo semestre, trabajando con la tecnologia y
familiarizando al cliente para seguir cubriendo el mercado, teniendo publicidad mediante ofertas y

propagandas virtuales y fisicas

Largo plazo

- Tener una sucursal en la ciudad de Piura en el afio 2027 y generar el 15% de rentabilidad

bimestral adicional a los datos ya establecidos, capacitando al personal idoneo.
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ANALISIS FODA

o FORTALEZA
F1: Productos de bajos costos
F2: Trabajar con productos extranjeros
F3: Ejecutar la supervision de calidad al final de cada trabajo
F4: Ofrecer variedad de servicios
F5: Es fuente de empleo
F6: Tiene mejores precios que la competencia
o OPORTUNIDADES
O1: Ser una empresa formal
02: Contar con equipos tecnoldgicos avanzado
O3: Trabajar con proveedores directos
O4: Tener un local amplio y propio
O5: Trabajar con diferentes medios de pago
06: Capacitar a los colaboradores con especialistas del rubro
O7: Tener buena ubicacion
o DEBILIDADES
D1: No tener la materia prima necesaria
D2: Deficiencia de colaboradores
D3: Defecto de capacitacion
D4: Falta de promocidn y publicidad
D5: Carencia de mantenimiento a las maquinas de trabajo
o AMENAZAS
Al: Alza del dolar
A2: Talleres informales
A3: No poder cubrir todas las areas expuestas
A4: Ingreso de nuevo competidor con mas vision y dinero

Ab5: Falta de experiencia en el rubro



Tabla 9 — Matriz FODA
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Analisis externo

Analisis interno

FORTALEZA

F1 Trabajar con productos extranjeros
F2 Ejecutar la supervisién de calidad al
final de cada trabajo

F3 Ofrecer variedad de servicios

F4 Es fuente de empleo

F.5Tiene mejores precios que la
competencia

DEBILIDADES

D.1 No tener la materia prima
necesaria

D.2 Deficiencia de colaboradores
D.3 Defecto de capacitacion

D.4 Falta de promocion y
publicidad

D.5 Carencia de mantenimiento a
las maquinas de trabajo

OPORTUNIDADES

0O.1Contar con equipos
tecnoldgicos avanzado

0.2 Tener certificado de
funcionamiento

0.3 Trabajar con diferentes
medios de pago

O.4Capacitar a los colaboradores
con especialistas del rubro

0.5 Tener buena ubicacion

FO: EXPLOTE

FO1 Crear un manual de las reglas y
politicas de la empresa. ( F2,04)

FO2 Coordinar capacitaciones semestrales
sobre el uso de los equipos, entre otros
puntos clave. ( F4,01,04)

FO3 Ofrecer tarjeta de descuento a los
clientes fijos (F5,03)

FO4 Publicar los descuentos del dia martes
y jueves a través de su pagina para ser
reconocida. (F3,05,02)

DO: BUSQUE

DO1 Evaluar el rendimiento laboral
de manera bimestral (D2,01)

DO2 Darle mantenimiento a las
maquinas de forma constante, para
evitar retraso de trabajo u otro. (D5,
04,01)

DO3 Controlar el tiempo de
servicio mediante tablas
estadisticas. (D1,02)

DO4 Tener 3 puntos clave al
momento de firmar en contrato.
(D3,04, D4)

AMENAZAS

A.1 Alza del dolar

A.2 Talleres informales

A.3 No poder cubrir todas las
areas expuestas

A.4 Ingreso de nuevo competidor
con mas vision y dinero

A.5 Falta de experiencia en el
rubro

FA: CONFRONTE

FAL Definir la satisfaccion del servicio
mediante encuestas semestrales (F2,A4)
FA2 Buscar estrategias de venta, para
cubrir con el mercado especifico.
(F5,A2,A5)

DA: EVITE

DAL Establecer la cultura
organizacional

(D2,A4)

DAZ2 Fortalecer la empresa con
aliados estratégicos que se
posicionan en el mercado meta.
(D1,D2,A3)
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ESTRATEGIA GENERICA DE PORTER

La empresa ofrece Liderazgo en costos, una estrategia competitiva para tener mayor
participacion en el mercado.

Tabla 10 — ESTRATEGIA GEENRICA DE PORTER

Ventaja competitiva

Exclusividad percibida Posicién de costos bajos

Objetivo amplio | Diferenciacion Liderazgo en costos

Alcance . . L .
- _ Segmentacion enfocada en diferenciacion | Segmentacién enfocada en costos
competitivo | Objetivo estrecho

En la tabla anterior podemos observar la estrategia de posicionamiento, Liderazgo en
costos. Ofrecemos costos bajos ya que contamos con todas las maquinas y proveedores directos y
personal altamente capacitado eso ahorra mucho tiempo al realizar el servicio pactado con el cliente,
Esto ayuda ya que genera una atraccion de mercado del cliente hacia la empresa y aumenta el volumen
de ventas logrando de esta forma liderar el mercado.




CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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ACTIVIDADES

oct-21

nov-21

dic-21

ene-21

feb-21

Identificacion de la necesidad

Método: Lluvia de ideas

Técnica: Multivotacion

Definicién del negocios

Justificacion del plan de negocio

Diagnostico del plan de Negocio

Diagndstico del proyecto

Modelo canvas

Planeamiento estratégico

Estudio de mercado

Estimacion de la demanda

Plan comercializacion

Ejecucion de Marketing Mix

Plan técnico

Ejecucion de procesos de produccién

Plan organizacional de personal y legal

Estructura organizacional

Constitucion de la empresa




Descripcion de funciones
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Plan econémico financiero

Flujo de caja

Evaluacion econémica financiera

LEYENDA

Terminado

En proceso

Falta ejecutar
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Capitulo 4
ESTUDIO DE MERCADO

Estudio de mercado

o Mercado Potencial
Para “WALMAJH” el mercado potencial son todas las personas que
viven en el distrito de Chulucanas. Que tienen 25-65 afios que pertenecen

Al NSE A, B'Y C teniendo acceso a un vehiculo de carga pesada.

Tabla 11 - ESTUDIO DE MERCADO

Variable de Caracteristicas Datos Fuente de Resultados
Segmentacion Informacién
Geogréfica Chulucanas
Edades 25-65 afios 40970 INEI
PERSONAS
Nivel A, BYC 64% INEI 26221
Socioeconomico PERSONAS
Estilo de vida Acceso a un 44% INEI 11537
vehiculo de PERSONAS
carga pesada.

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Las personas que viven en el distrito de Chulucanas, Morropén, La matanza y la Ciudad de

Tambogrande que pertenecen a los niveles socioeconémicos A, BY C

Tabla 12— MERCADO POTENCIAL

MERCADOQO POTENCIAL

Chulucanas 19205

Morropén 3549

La Matanza 3217

Tambogrande 23073

Total 49044
o Mercado Disponible

Para “WALMAJH” en el cuestionario de encuesta se considera una pregunta que dice:

“usted lleva un control mensual de mantenimiento para su vehiculo?



57

Esta pregunta se refiere a el lavado y el mantenimiento mensual que puede pagar por los servicios
hacia su vehiculo.

Tabla 13— MERCADO DISPONIBLE

RESPUESTA | %

Sl 84.90%
NO 15.10%
TOTAL 100%

Para el calculo del mercado disponible utilizamos el resultado de la
respuesta si.

El mercado disponible es = Mercado potencial x % respuesta si
49044 x 84.90 % = 41638

o Mercado efectivo

Para la creacion de “WALMAJH” Centro de mantenimiento a través de
la sublimacion en el cuestionario de encuestas se considera una pregunta que dice:

Tabla 14 - MERCADO EFECTIVO

¢Si tuviera la opcion de Ilamar por servicio a domicilio, lo haria?
Definitivamente Si 58.70%

Quizas Si 34.98%

Quizas No 5.02%

Definitivamente No 1.30%

Para calcular el mercado efectivo trabajaremos con la respuesta

“Definitivamente Si”, porque indica las personas mas interesadas o con quienes existe alta
probabilidad que requieran de un servicio exclusivo.

Por lo tanto, el mercado efectivo es:

Mercado disponible x % “definitivamente si”

41638 x 58.70 % = 24441

o Mercado objetivo
La empresa de “WALMAJH” centro de mantenimiento de automoviles de carga

pesada considera que atenderd el 5% de la demanda efectiva.



58

Figura 8 - RESULTADO DE ESTUDIO DE MERCADO

MERCADO
POTENCIAL

400770 3 64% X 44% = 11°

MERCADO

DISPONIBLE
45044 £ 34.90 % = 41638

MERCADD
EFECTNWO
41638 x 58.70 % = 24441

MERCADO

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Por lo tanto, el mercado meta en nimero sera
Mercado efectivo X Mercado meta = 19375 X 5% =969

Perfil del cliente Objetivo

El perfil de cliente al cual se dirige "WALMAJH" son personas naturales del sexo masculino
dependientes e independientes, entre 25 a 65 afios de Chulucanas, provincia de Morropdn, ubicada en
la ciudad de Piura del nivel socioeconémico A, B 'y C. Se encuesto a 385 personas de las cuales el 90%

cumplen con la edad solicitada y el nivel socio econémico A, B'Y C.

Segmentacién De Mercado

El mercado del Centro de mantenimiento WALMAJH en fechas especiales actualmente se encuentra
en reconocimiento de la marca, por lo que el porcentaje logistico incrementa, ya que se puede
experimentar nuevas areas, seguridad del trabajo culminado, correctamente, y productos importados a

través de la tecnologia este proyecto va dirigido a hombres de 25_65 afios que trabajan con vehiculos
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pesados, tienen un circulo social activo y que en cada fecha por temporada recomiende nuestro

servicio.

Anélisis de la demanda (investigacion: objetivo, metodologia, resultados, interpretacion

y proyeccion de la Demanda)

Tabla 15 - SEGMENTO POR EDAD Y SEXO

CHULUCANAS | MORROPON LA TAMBOGRANDE
Griunn de edad MATANZA
CHULUCANAS MORROPON LA MATANZA | TAMBOGRANDE
§£§°de HOMBRES HOMBRES HOMBRES HOMBRES
25 ANOS 625 104 104 892
26 A 30 3041 508 515 3318
ANOS
31 A35 2813 463 453 3775
ANOS
36 A 40 2668 390 420 3531
ANOS
41 A 45 2437 488 416 3279
ANOS
46 A 50 2269 470 371 2640
ANOS
51 A55 2015 428 365 2245
ANOS
56 A 60 1878 387 321 1948
ANOS
61 A 65 1459 311 252 1445
ANOS
TOTAL 19,205 3,549 3,217 23,073
Fuente propia (2021)
Tabla 16 - SEGMENTACION PORNSE A, BY C
Distritos y NSE A,B
Ciudad A% B% C% YC
Chulucanas 38% 32% 30% 100%
Morropon 37% 18% 45% 100%
La matanza 28% 24% 48% 100%
Tambogrande 42% 30% 28% 100%

Fuente propia (2021)
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Anélisis de la oferta (qué ofrecen los competidores directos y potenciales)

La implementacion de nuevas maquinas, productos y el servicio completo que te ofrece WALMAJH
a través de las posibilidades a emprendedores de nuevas empresas para generar rentabilidad en las
mismas. Esta tendencia de la sublimacion es una oportunidad clave para plasmar la idea de un negocio
con proyeccién de crecimiento apoyandose en la tecnologia para lograrlo. Asimismo, para adquirir
servicios, altamente calificados a través de la supervision y el control adecuado para que sea de manera

mas rapida y accesible.

Ademas, existen numerosos competidores directos y potenciales en los distritos de Morropon,
Chulucanas, La matanza y la Ciudad de Tambogrande, claro esta que los clientes al momento de elegir
una empresa para realizar el mantenimiento de su vehiculo de carga pesada, los clientes pueden optar
por alguna que no se encuentre ubicada en los distritos ya mencionados esto quiere decir que esas
empresas también serian consideradas competidores directos potenciales a continuacion,

mencionaremos algunos

Estacion de servicio “LA ENCANTADA”: Ubicado en Chulucanas
20300, salida a Piura cruce con la encantada, ofrece los siguientes servicios:

> Cochera 24 horas
> Cars wash

> Cambio de aceite

Lubricantes Martin Javier: Tienda comercial de aceites y repuestos en general de vehiculos, esta

ubicado en AV. Ramon castilla N° 1399. Ofrece parte de nuestro servicio.

> Cambio de aceite.
> Venta de accesorios de vehiculos.
> Mantenimiento.

Cars Wash: Ubicado en AH Micaela Bastidas S/N, al costado del terminal terrestre de Chulucanas,

ofrece los siguientes servicios:
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> Cochera 24 horas
> Servicio de lavado.
Estimacién De La Demanda

El servicio que se implementaran en la empresa "WALMAHJ" a través de la sublimacion van dirigido
a la poblacion del distrito de Morropdn, Chulucanas, La matanza y la Ciudad de Tambogrande, con
49044 personas segin NSE A, B., C. Los cuales han demostrado gran interés en comprar productos
por medio de esta técnica de personalizacion y teniendo comunicacion directa.

El problema que se ha podido identificar es que no hay ningun centro de mantenimiento completo,
hay disefios de poco espacio y fuera de la tendencia en el mercado de nuestros competidores por lo
que se va a ofrecer diferentes areas en el local y estar siempre con las tendencias y la moda, para captar
e impresionar la atencion de los clientes, ofreciendo tarjetas de acumulacion de puntaje para sorteos y

descuentos trimestrales o anuales.

Determinacion Del Tamafio De La Muestra
Luego de determinar la poblacion objeto de estudio, se determin6 el tamafio de muestra, para que a

ello se le aplique la siguiente formula especificando que es finita.
TAMARNO DE LA MUESTRA

Tabla 17 — PARAMETROS DE LA MUESTRA

PARAMETRO Insertar valor
N 40970

Z 1.979

P 50.00.5

Q 50.00 %

e 5.00%

Tabla 18 - FORMULA DE LA MUESTRA

1.96 X 6763369 x 05 x 05
2 2
0.05 x( 6763369 - 1 )+ 19 x 05 x 05




Tabla 19 — FORMULA RESUELTA
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3.8416 * 6,/63369 * 05 * 0.5 = 6495539.59 = 384.14
0.0025 * 6763368
16908.42 + 3.8416 * 0.5 * 0.5 16909.38
n = 384.14

ENCUESTA: Se llev6 a realizar en campo 385 encuestas a los posibles caballeros que trabajarian

con nuestro servicio




1) ¢ Necesita un lugar con segurodonde pueda tener
su vehiculo mantenimiento, limpieza y cuidado?

RESPUESTA
DEFINITIVAMENTE SI 47% 181
QUIZAS SI 33% 127
QUIZAS NO 15% 58
DEFINITIVAMENTE NO 5% 19
TOTAL 100% 385

GRAFICO N?21

15% 5o m DEFINITIVAMENTE
Sl
QUIZAS sI

m QUIZAS NO

2) éUsted lleva un control mensual de mantenimiento
para su vehiculo?

RESPUESTA [
Sl 38% 146
NO 62% 239
TOTAL 100% 385
GRAFICO N©22
38% m Sl NO

62%

3) éQue aspecto determina cuando decide llevar su
vehiculo al taller?

RESPUESTA
TIEMPO 22% 85
CALIDAD 28% 108

EXPERIENCIA 18% 69

TIEMPO Y PRECIO 32% 123
TOTAL 100% 385

GRAFICO N€3

H TIEMPO

CALIDAD
B EXPERIENCIA
E TIEMPO Y PRECIO
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4) ¢{Cuando se malogra su vehiculo, a quien
recurre principalmente?

ResPUESTA
TALLER 31% 119
MIECANICO AMBULATORI( 17% 65
UNO MISMO 19% 73
CENTRO EPECIALIZADO 33% 127
TOTAL 100% 385
GRAFICO N24
= TALLER
33% 31% = MECANICO
AMBULATORIO
H UNO MISMO
19% 17%
B CENTRO
EPECIALIZADO

5) si tuviera la opcion de llamar por servicio a domicilio,

éLo haria?
RESPUESTA |
DEFINITIVAMENTE SI 32% 123
QUIZAS SI 27% 104
QUIZAS NO 18% 69
DEFINITIVAMENTE NO 23% 89
TOTAL 100% 385

GRAFICO N25

m DEFINITIVAMENTE S|
= QUIZAS S

m QUIZAS NO

B DEFINITIVAMENTE NO

6) ¢ Trabaja en alguna empresa o cuenta con vehiculo propio?

RESPUESTA |
Trabajo en Empresa 72% 277
Vehiculo Propio 28% 108
TOTAL 100% 385

GRAFICO N26

M Trabajo en Empresa

M Vehiculo Propio




7) ¢Como califica actualmente los talleres donde lleva

su vehiculo?

ResPUESTA |
EXELENTE 32% 123
BUENO 47% 181
MALO 21% 81
TOTAL 100% 385
GRAFICO N27
m EXELENTE
= BUENO
B MALO
8) éEstaria dispuesto a esperar mas de 45 minutos
por su vehiculo, mientras este esta siendo atendido?
RESPUESTA
DEFINITIVAMENTE SI 43% 166
QUIZAS sI 37% 142
QUIZAS NO 15% 58
DEFINITIVAMENTE NO 5% 19
TOTAL 100% 385
GRAFICO N28
B DEFINITIVAMENTE
Sl
= QUIZAS S|
9) éDonde prefiere lavar su vehiculo?
RESPUESTA
LAVADO AMBULATORIO 27% 104
UNO MISMO 19% 73
LAVADERO EPECIALIZADO 54% 208
TOTAL 100% 385
GRAFICO N29

65

B LAVADO AMBULATORIO
= UNO MISMO

B | AVADERO EPECIALIZADO




10) ¢ Conoce algun centro de mantenimiento
de transporte pesado, que cuente con todos los
servicios especializados en su vehiculo?

RESPUESTA
S| 23% 89
NO 77% 296
TOTAL 100% 385

bGRAFICO N210

=S NO

11) ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por el
mantenimiento de tu vehiculo pesado?

RESPUESTA
800 - 1000 25% 96
1000 - 1200 63% 243
1200 - 1500 12% 46
TOTAL 100% 385

GRAFICO N°11

25% = 800 - 1000
- 1000 - 1200
63%
= 1200 - 1500

12) . De qué manera le gustaria recibir
informacion sobre nuestras promociones?

REsPUESTA [
REDES SOCIALES 35% 135
CORREO ELECTRONICO 23% 89
APLICATIVO MOVIL 42% 162
TOTAL 100% 385

GRAFICO N212

B REDES SOCIALES
CORREO ELECTRONICO
B APLICATIVO MOVIL




13) ¢En su anterior taller le ofrecen una de sala
de espera con comodidades y aire acondicionado?

REsPUESTA [
Sl 22% 85
NO 23% 89
ALGUNAS VECES 55% 212
TOTAL 100% 385

GRAFICO N213

m S|
NO

B ALGUNAS VECES

14) {Qué area te gustaria que maneje la empresa
para los clientes?

RESPUESTA |
Sala con tv 22% 85
sh con bebidas refrestant 23% 89
ALGUNAS VECES 55% 212
TOTAL 100% 385

GRAFICO N2 14

M Salacon tv

frish con bebidas refrestantes

B ALGUNAS VECES

15) ¢Con que frecuencia le da manteamiento
a su vehiculo de carga pesada?

ResPUESTA |
2 VECES AL MES 12% 46
1VEZ POR MES 43% 166

DESPUES DE 2 MESES 45% 173

TOTAL 100% 385

GRAFICO N215

B 2 VECES AL MES

1 VEZ POR MES

0,
® DESPUES DE 2

MESES
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16) ¢ Con que medio de pago dispone?

REsPUESTA |
TARJETA 12% 46
TRASFERENCIA 33% 127
YAPE - PLIM 55% 212
TOTAL 100% 385

GRAFICO N216

m TARJETA
= TRASFERENCIA
= YAPE - PLIM

12%

55% 33%

17) éQue comprobante de pago requiere?

REsPUESTA
BOLETA ELECTRONICA 63% 243
FACTURA ELECTRONICA 37% 142
TOTAL 100% 385

GRAFICO N217

= BOLETA ELECTRONICA

B FACTURA ELECTRONICA

18) ; Cudl es la marca de su vehiculo?

REsPuEsTA [
MERCEDES BENZ 12% 46
VOLKSWAGEN 9% 35
VOLVO 38% 146
CAT 26% 100
OTRAS MARCAS 15% 58
TOTAL 100% 385

GRAFICO N218

B MERCEDES BENZ
B VOLKSWAGEN

B VOLVO

B CAT

B OTRAS MARCAS
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19) ¢Recurren de forma frecuente para dar
manteamiento a que partes de su vehiculo ?

REsPUESTA
MOTOR 3% 12
LLANTAS 19% 73
FRENOS 31% 119
DIRECCION 26% 100
Y/O MANTENIMIENTO G. 21% 81
TOTAL 100% 385

GRAFICO N219

¥ MOTOR
LLANTAS
B FRENOS
B DIRECCION

B Y/O MANTENIMIENTO G.
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Capitulo 5

PLAN DE COMERCIALIZACION
MERCADO (SEGMENTACION)

SEGMENTACION GEOGRAFICA

Pais: Peru Provincia: Piura

e Distrito: Chulucanas, Morropon, La Matanza, tambo grande

Tambogrande

Castilla

__— Catacaos

El Tallan



Mapa de Chulucanas

Fuente: Google maps

Mapa de Morrop6n
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SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Tabla 20 - GRUPO DE EDAD

CHULUCANAS | MORROPON | LA MATANZA | TAMBOGRANDE
Grupodeedad  "HoMBRES HOMBRES HOMBRES HOMBRES
25 ANOS 625 104 104 892
26 A 30 ANOS | 3041 508 515 3318
31 A35ANOS | 2813 463 453 3775
36 A 40 ANOS | 2668 390 420 3531
41 A 45 ANOS | 2437 488 416 3279
46 A 50 ANOS | 2269 470 371 2640
51 A55 ANOS | 2015 428 365 2245
56 A 60 ANOS | 1878 387 321 1048
61 A 65 ANOS | 1459 311 252 1445
TOTAL 19,205 3549 3217 23,073

Edad del cliente;: Hombres de 25 a 65 afios de edad

SEGMENTACION SOCIOECONOMICA

Tabla 21 — DISTRITOS DE PIURA

Distritos y

Ciudad A% B% C%
Chulucanas 38% 32% 30%
Morropon 37% 18% 45%
La matanza 28% 24% 48%
Tambogrande 42% 30% 28%
TOTAL 100% 100% 100%

SEGMENTACION PSICOGRAFICA

El centro de mantenimiento esta segmentado a personas residentes en el distrito de Morropon,
la Matanza, Tambo Grande y Chulucanas que son sofisticados, progresistas, modernos y adaptados
con respecto a la superacion personal. Dicha empresa se desarrollard en eso distritos y se adapta al

estilo de vida de las personas.

e Sofisticado: personas que se caracterizan por tener un nivel de ingreso econémico y educativo
alto, valoran mucho su imagen personal

e Progresistas: trabajan, estudian y siempre estan preocupados por la realizacién personal y
profesional



73

e Moderno: son practicos y sencillos, estan en constante competencia para emprender un
negocio.

e Adaptados: valoran mucho el estatus social, admiran a las personas de éxito y son mas
tradicionales.

SEGMENTACION PCONDUCTUAL

El servicio y producto quiere atender a personas con un estilo de vida moderado, trabajadores y con
ganas de tener al dia su vehiculo.

MARKETING MIX
Producto
- El taller automotriz WALMAJH brinda servicios como

e  Calibracion de bomba

e  Calibracion de inyectores

e Colocacion y extraccion de bomba

o  Cambio de juego de empaques

e  Chequeo de suministros de combustibles

Las estrategias de producto enfocadas a potenciar la percepcién de calidad

sobre el mismo son las siguientes:

e Se entregara un ticket que certificara que el vehiculo fue chequeado o recibié mantenimiento
en el taller

Figura 9 — LOGO DE LA EMPRESA

Elaboracién propia

e Brindar al cliente, el servicio de un mecéanico a domicilio, para que el chequee su vehiculo de

carga pesada o realice una reparacién no muy complicada.
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e Ampliar la linea del producto, pudiendo dar mantenimiento a vehiculos livianos; esto
incrementaria la cantidad de clientes a atender y por ende generaria un crecimiento del

negocio,

o Atender los automotores con un personal calificado que brinde el servicio con profesionalismo

y acrecentando la imagen de marca a generar

Figura 10 - ILUSTRACION DE MANTENIMIENTO A VEHICULOS PESADOS

Elaboracion propia

Precio

En lo referente al precio, se buscard reforzar la fidelidad de los mismos como se sefiald con
anterioridad. A continuacion, se detallan cada una de las estrategias a utilizar:

e Se darén tarjetas de 15% de descuento a clientes recurrentes, asi como por cada cliente
referido. Los descuentos seran validos en el servicio, mas no en repuestos.
o Dar facilidades de pago a clientes fieles en caso de que el costo del automotor sea muy elevado.

e Mantener precios, competitivos en el sector, logrando una estabilidad en cuanto al valor de los
servicios.
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Figura 11 - PROPUESTA DE TARJETA DE DESCUENTO

Elaboracién: Autor

Plaza

El negocio se ubica en el distrito de Chulucanas provincia de Morrop6n , departamento de Piura ,
el canal de distribucidn sera directo, ya que el servicio se otorga directamente al cliente sin la

Necesidad de intermediarios. Las estrategias a utilizar serén las siguientes:

e El negocio realizara un proceso para refrescar la marca y otorgarle un valor superior al que

posee
actualmente, para esto el local sera mejorado estéticamente, ocasionando en el cliente un
mayor
aprecio a la marca.

e Ofrecer la disponibilidad del taller a los clientes mediante WhatsApp, pudiendo agendar citas
de
revisién, logrando una mayor via de comunicacién, cliente-empres

Promocion

WALMAJH utilizara canales de marketing para atraer clientes y mejorar la fidelidad del cliente,
el ticket de lavado o por mantenimiento del vehiculo es una garantia para generar la confianza y

se tendra comunicacion directa e indirecta segun la informacién que se tenga.

Canales para usar:
- INSTAGRAM
- FACEBOOK
- CORREO ELECTRONICO
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La promocion del servicio constara en dar descuentos en el tercer lavado, carta de ingreso a el

Sorteo trimestral en el local, etc.

Formulacion estratégica ANSOFF

PRODUCTOS

EXISTENTES

NUEVOS

PENETRACION DE
MERCADO

NUEVOS

DESARROLLO DE PRODUCTO

MERCADOS

DESARROLLO DE MERCADO

EXISTENTES

DIVERSIFICACION

Fuente: Elaboracion propia

La matriz de ANSOFF ayudara a desarrollar la busqueda de estrategias adecuadas a la empresa.

De tal manera, se ha planteado y analizado la matriz para escoger el cuadro adecuado al negocio en

este caso se relaciona con la estrategia de desarrollo de productos:

Estrategia de penetracion de mercado:

» Ingresar al mercado con precios menores al de la competencia, es decir, realizar un servicio a

menor

costo, vender més a menor precio.

» Llevar publicidad hacia otros distritos como tambo grande, seria la estrategia para expandirse

masy

con el apoyo del internet (pagina web y redes sociales).

» Lanzar promociones semanales para lograr captar clientes y fidelizarlos con la marca; y

realizar

flyers para colocarlos en puntos estratégicos de la ciudad.

» Regalar algun tipo de merchandesing a los clientes en cada visita al centro de mantenimiento.
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CAPITULO 6
PLAN TECNICO

LOCALIZACION DE LA EMPRESA
La empresa cuenta con local propio para el proyecto, se tomé en cuenta algunos aspectos tales como:

e  Costo de alquiler
e  Tamafio adecuado
e  Servicios basicos
e  Tamafio de local

e  Seguridad de la zona

Se realizé una comparacion de 3 locales situados en el distrito de Chulucanas.

Tabla 22 - CARACTERISTICAS DE LOCALIZACION

Caracteristicas Locall Local2 Local3

e  Costo de alquiler Local propio 1500 2500

e  Tamafo adecuado | 4500 m2 1500 m2 1200 m2

e  Servicios basicos Luz, agua, internet, | Luz, agua, internet, | Luz, agua, internet,
desague desagtie desagtie

e Seguridad de la| Ubicado en la| Ubicado en un barrio | Ubicados en la

zona avenida mas segura | inseguro de muy poca | urbanizacion con

del distrito. seguridad. seguridad del distrito.

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Para definir el local se tomaron muchos aspectos en cuenta el mas importante el tamafio y el
costo de este, como podemos observar en el primer local que es un local propio tenemos que esta
ubicado en una av. principal muy segura y concurrida y cerca tenemos locales del mismo rubro,
tenemos en cuenta que es un local propio y por los consiguiente no hay un costo mensual de alquiler
a comparacion de los demas locales, ademas cuenta con un buen espacio para este proyecto lo cual se

necesita bastante espacio,.

En conclusion, hemos escogido el primer local que est& ubicado en AH Micaela Bastidas S/N,
es un local propio al cual se le pueden agregar muchas areas y esto lo compensa la buena ubicacion

ubicado al costado del terminal terrestre de Chulucanas y muy cerca a muchas avenidas principales.




Tabla 23 - MATRIZ DE LOCALIZACION
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Matriz de Localizacion

Local 1 Local 2 Local 3
Factores peso | calificacion puntaje calificacion puntaje | calificacion puntaje
Costo de alquiler 0,30 |5 1,5 3 0.9 2 0.6
Tamafio adecuado 0,20 |5 1 2 0,4 1 0,2
Servicios bésicos 0,20 |4 0.8 1 1,2 1 0.2
Seguridad de la zona 0,30 |5 15 1 0,2 1 0,3
TOTAL 1,00 4,80 2,7 1,3

Fuente: Elaboracion propia (2021)

1. Escala de calificacion para cada factor de 1 al 5.

2. Se multiplico el peso por la calificacion.

3. Se inspecciono cada local segln su puntaje.

4. Se detall6 uno lista de factores principales e importantes.

Evaluamos diferentes aspectos para escoger el local, como podemos apreciar el primer local
es propio, cuenta con 4500 m2 todo cercado ubicado en toda una avenida principal al costado del
terminal terrestre de Chulucanas donde da mas acceso y vision a los futuros clientes, y donde se hace
mas accesible el transito de los vehiculos pesados a comparacion de los dos locales que se encuentran

mas adentro de la ciudad, El proyecto tiene todas las ventajas y esta acorde a la vision del proyecto.

Tamafio del negocio (Capacidad instalada-WALMAJH)

Sera necesario contar con equipos adecuados para brindar un buen almacenaje de los productos

de igual manera nuestro almacén cuenta con unas medidas de 10x 50 metros.

El almacén contara con 2 estanterias de melamina para la ubicacién de las prendas, asi mismo
2 escritorios completos para la comodidad del administrador y Community manager, de igual manera
sera necesario una mesa de trabajo grande para embalar las prendas y colocarlas en cajas para su
despacho. Estos equipos seran necesarios para tener un orden en el almacén y brindar un excelente

servicio.
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Plan de evacuacion y distanciamiento social

Hoy en dia pasamos momentos dificiles debido a la coyuntura de la pandemia del coronavirus
(COVID 19). La realidad es que el COVID 19 estara presente durante un largo tiempo, por eso se debe

estar preparados y mas aln los negocios y almacenes.

Estos desastres naturales pueden ser también incendios, sismos o terremotos, sin duda las
empresas desempefian un papel fundamental en este escenario, ademas de responsabilidad social es
importante una buena gestion empresarial y principalmente garantizar la seguridad de todos sus

empleados para la prevencién de la propagacion del Covid19 y distanciamiento social sera necesario.

Por ese motivo buscaremos la informacion y medidas de seguridad correcta mediante los
especializados es estos casos. Logrando un mejor cuidado para los colaboradores y clientes, en los

posibles acontecimientos naturales u otros.

NECESIDADES

DAD DESCRIPCIO 0] (@) ARIO B TOTA OTA
MAQUINARIAS Y EQUIPO
1 Juego de llaves Allen S/ 300.00 : S/ 300.00 ; S/ 54.00 S/ 354.00 GASTOS PRE-OPERATIVOS
1 Caja de i S/ 1,800.00 i S/ 1,800.00 { S/ 324.00 i S/ 2,124.00 Busqueda de nombre - virtual S/ 15.00f
1 Tanque de oxigeno S/ 1,000.00 | S/ 1,000.00 { S/ 180.00 | S/ 1,180.00 S/ 20.00}
1 Lustradora y pulidora S/ 800.00 : S/ 800.00 : S/ 14400 S/ 944.00 S/ 150.00)
1 M de pernos S/ 900.00 : S/ 900.00 ; S/ 162.00 | S/ 1,062.00
1 Bomba de presion de agua S/ 1,300.00 ; S/ 1,300.00 ; S/ 234.00 ; S/ 1534.00 S/'100.00]
5 Llantas S/ 1,200.00 i S/ 6,000.00 | S/ 1,080.00 | S/ 7,080.00 S/ 420.00|
5 Aros. S/ 900.00 : S/ 4,500.00 : S/ 810.00 : S/ 5,310.00 Licencia municipal /550,001
1 Generador electrico S/ 1,000.00 ; S/ 1,000.00 ; S/ 180.00 | S/ 1,180.00 Licencia defensa civil
1 Comp de aire S/ 3,000.00 : S/, 3,000.00 ; S/ 540.00 ; S/ 3,540.00 Capacitacion de seguridad S/'100.00]
4 Caballetes s/ 120.00 i S/ 480.00 | S/ 86.40 | S/ 566.40 Registro de Marca S/534.90
1 Gata lagarto S/ 550.00 i S/ 550.00 | S/ 99.00 | S/ 649.00 Permiso de letreros S/ 350.00]
1 Tanque de agua S/ 1,200.00 i S/ 1,200.00 | S/ 216.00 | S/ 1,416.00 TOTAL| S/ 2,239.90
1 Aspiradora S/ 300.00: S/ 300.00 : S/ 54.00 § S/ 354.00
4 C S/ 1500.00 | S/ 6,000.00 | S/ 1,080.00 { S/ 7,080.00
2 ) i i S/ 850.00 ; S/ 1,700.00 ; S/ 306.00 ; S/ 2,006.00
4 Escritorio S/ 450.00 | S/ 1,800.00 | S/ 324.00 | S/ 2,124.00
2 Estante de fays S/ 300.00 : S/ 600.00 : S/ 108.00 | S/ 708.00
4 Silla giratoria sl 15000 | S/ 60000 | S/ 10800 | S/ 708.00
8 Silla para visitante S/ 80.00: S/ 640.00 ; S/ 11520 | S/ 755.20 Inversion Tangible S/ 46,176.94
4 Muebles de asientos(sala de espera) S/ 11000 ; S/ 440.00 | S/ 79.20 i S/ 519.20 Inversion i S/ 2,239.90
1 Mesa de centro (sala de espera) S/ 200.00 : S/ 200.00 : S/ 36.00 | S/ 236.00 Capital de trabajo s/ 37,824.84
1 Caja automotica S/ 450.00 ; S/ 450.00 i S/ 8100 ; S/ 531.00 TOTAL INVERSION, S/ 86,241.68
4 Camaras de vigilancia S/ 120.00 : S/ 480.00 ; S/ 86.40 | S/ 566.40
1 Pantalla tv 50" sl 120000 | S/ 120000 S/ 21600 | S/ 1,416.00
1 POST (Equipo en oferta) S/ 300.00 : S/ 300.00 : S/ 54.00 | S/ 354.00 Prestamo bancario s/ 25,872.50 30%
12 Polos de trabajos S/ 20.00 ; S/ 240.00 ; S/ 4320 8/ 28320 Aporte del accioni: S/ 60,369.18 70%
6 Pantalones de Trabajo S/ 35.00 ¢ S/ 210.00 ; S/ 37.80 | S/ 247.80 TOTAL S/ 86,241.68
2 Pantalones de Vestir S/ 30.00: S/ 60.00 { S/ 1080 | S/ 70.80
2 Camisas de vestir S/ 3500 S/ 70.00 : S/ 1260 { S/ 82.60
1 T S/ 58.00 ; S/ 58.00; S/ 1044 i S/ 68.44
6 Zapatos i i S/ 45.00 | S/ 270.00 | S/ 4860 | S/ 318.60
1 Manguera de presion S/ 100.00 : S/ 100.00 | S/ 1800 S/ 118.00
1 Protector de soldadura s/ 90.00 : S/ 90.00 | S/ 16.20 | S/ 106.20
1 Gafas de soldadura S/ 20.00 ; S/ 20.00 ; S/ 360 S/ 23.60
2 Tapones de ruido S/ 15.00 | S/ 30.00 { S/ 540 | S/ 35.40
2 Guante de proteccion S/ 1000 S/ 20.00: S/ 360/ 23.60
3 Tacho grande S/ 1500 S/ 45.00 | S/ 810 S/ 53.10
1 Tacho pequefio (bafio) S/ 800 S/ 800 S/ 144 18/ 9.44
1 Di de jabon S/ 15.00 | S/ 15.00 | S/ 270 { S/ 17.70
1 Papelera S/ 1200 S/ 1200 S/ 216 1S/ 1416
1 Protector de pintura (mameluco) S/ 2500 S/ 25.00 i S/ 450 | S/ 29.50
4 Extintores 9kg S/ 2000 ; S/ 80.00 ; S/ 1440 i S/ 94.40
2 Extintores 4kg S/ 1500 | S/ 3000 ; S/ 5.40 | S/ 3540
3 Letreros (banners) S/ 70.00: S/ 210.00 ; S/ 3780 S/ 247.80
TOTAL: S/ 46,176.94




COSTOS

CANTIDAD ' DESCRIPCION

MAQUINARIAS DELAVADO
iTanque de agua
\Spir
{Mangueras de presion

| COSTO UNITARIO :

100.00 : 118.00 |

:Bomba de presion de agua 1,300.00 | S/ 1,534.00
iLustradora y pulidora 800.00 : S/ 800.00 ; S/ 144.00 : S/ 944.00
ISR TOTALLAVADO| . FSSSROSUSUSISTSUSSUSIONS AURUSUSURUSOE & S/ . 4366.00
i MAQUINARIAS DE MECANICA §
i 1 :Caja de herramientas
1 :Juego de llaves

1 :Juego de alicates mecanicos
: 1 §Tanque de oxigeno 1,000.00 | S/ 180.00 : S/ 1,180.00
| 2 {Maquinadispensadoradepernos S/ 90000:S/ 180000 {S/  32400}S/ 212400
i 4  iGatalagarto S/ 180000 : S/ 324.00 i S/ 2,124.00
5 {Llantas S/ 1,200.00 : S/ 6,000.00 { S/ 1,080.00 i S/ 7,080.00
5 {Aros s/ 900.00 : S/ 450000 i S/ 810.00 i S/ 5,310.00
1 iGenerador electrico S/ 1,000.00 : S/ 1,000.00 ; S/ 180.00 : S/ 1,180.00

ar .00 : , ,770.00
TOTAL DE MECANICA : S/ 25,960.00
EQUIPOS DE OFICINA :
4 :Computadora 6,000.00 : S/ 1,080.00 7,080.00
2 {Impresora multifuncional 1,700.00 ; S/ 306.00 2,006.00
4 {Escritorio 1,800.00 | S/ 324.00 2,124.00
2 :Estante de fays

:Silla para visitante
‘Mugbles de asientos(sala de espera)

1 {Caja automo
4 {Camaras de vigilancia
1
1

‘Pantallatv 50"

TOTAL OFICINA 17,098.20

S/ 47,424.20




IMPLEMENTOS

=
N

iPolos de trabajos

6
2 iPantalones de Vestir
2 {Camisas de vestir
.......... 1.....iTermometro ..
6 i Zapatos industriales
5 {Parches (caja)
1 {Protector de soldadura
1 iCGafas de soldadura

i Guante de proteccion

iTacho grande

i Tacho pequefio (bafio)

i Dispensador de jabon

{Papelera

{Protector de lavado (mameluco)

iLetreros (banners)

TOTAL IMPLEMENTO

MATERIAL DE LIMPIEZA

{Recogedor

i Trapeadores

iBolsas de basura

iPapel higinico

iCloro

{Ambientadores

iPares de guantes

{Mascarillas KN95

{Caretas de proteccion

i Detergente kg

MATERIALES PARA OFICINA

Hoja bon millar

12.00 :

Lapiceros

0.50 :

Fays

4.00:

Sellos

10.00 |

Tinta para impresora

3000

Estante de papel A4

20.00

Calculadoras

8.00 :

Grapadora

7.00

NINININIRIRIOIRIN

Perforador

7.00

S/

TOTAL
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Proceso de produccién u operacion: (es un ejemplo con cada area)

MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS LABORALES

Area: Cocina

Cargo: Asistente de cocina

Responsable:

Perfil del puesto | Administracién de Hoteleria y Turismo, Carrera de

Gastronomia y Gestion Culinaria (conocimiento sobre
los procedimientos de higiene, salud y seguridad en la
cocina.)

Proposito General

La persona que se encarga de las tareas mas sencillas y rutinarias de la cocina. Una de sus funciones
esenciales es ¢l orden ¢ higiene de los utensilios y la preparacion de los alimentos que forman los

platos. Su objetivo es que la ejecucion de los platos sea lo mas rapida y ordenada posible.

nedaLars muscluias

Descripcion de Funciones

Elaborar platos k%!& ensaladas y pb stres.

Entregar los platos terminados.

Elaborar el mis and place.

Limpieza del lugar de trabajo

Desescamar pescado

Mantener limpia la cocina y los utensilios

Colaborar en la conservacion de las materias primas y los productos de uso en la cocina

Limpiar, pelar y cortar las verduras

83
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Certificacion inicial

MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DE MORROPOM - CHULUCANAS

COMITE ESPECIAL LEY N° 29230

BASES ADMINISTRATIVASDEL PROCESO PARAEL
FUNCIONAMIENTO DEL CENTRO DE MANTENIMIENTO
WALMAHJEN LA EJECUCION DEL PROYECTO

Con codigo SNIP N° 205224

PROCESO DE SELECCION N° 0003- 2022- WALMAHJ - CHU 292308

CHULUCANAS -PIURA
2022
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Impacto en el medio ambiente

El centro de mantenimiento al estar ubicado en el distrito de Chulucanas, da el
acceso a enviar por un canal de regadio el agua de uso en el car wash. El duefio de las
tierras pondra un filtrador para que sea de aporte.

Por lo general utilizan 10 m2 en los lavados, pero en funcién a la capacitacion que
se les brindara a cada cierto tiempo. Se busca minimizar con consumo de agua, de inicio
en un 2%.

Este centro de mantenimiento, propuso reutilizar las llantas que no se utilizan para
donar a las zonas propensas en lluvia para que cubra de inundaciones por las fuertes lluvias

en los caserios vecinos.

Se basa en minimizar la contaminacion en todos los aspectos, por lo cual se tendra
charlas constructivas para el mejor uso y cuidado. Con nuevas maquinas para que se

realice un mejor trabajo en la limpieza, mantenimiento y cuidado del vehiculo.
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CAPITULO 7
PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL

Constitucidn de la empresa (proceso, tramites y permisos y costos)

Para iniciar el funcionamiento del CENTRO DE MANTENIMIENTO WALMAJH y con
el objeto de darle formalidad como persona juridica, se debera concretar los procedimientos
correspondientes considerando las normas y disposiciones legales vigentes conforme a la Ley N°
27790, Ley de Organizacion y Funciones del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, y la Ley N°
26961, Ley para el Desarrollo de la Actividad Turistica, el Ministerio de Comercio Exterior. La
Sociedad Andénima Cerrada (SAC), un tipo de sociedad de bajo costo por la creacion, de una estructura
empresarial idonea para las pequefias y medianas PYMES. Ademas, seré la persona juridica que mejor
se adhiere a los fines de la empresa, asi como también al desarrollo de las actividades de la misma.
Con el fin de llevar a cabo la formalizacidn, los socios deberan presentar los servicios y la relacién

laboral durante el plazo establecido.
Fuente: https://www.mincetur.gob.pe/wp
Fuente: https://www.formaliza-tperu.org
Denominacion

La empresa se adoptara con una denominacion que le permitira constituir consorcios fundamentales

por el momento para obtener un pacto social de la empresa y seguido de sus siglas: SAC.

CENTRO DE MANTENIMIENTO WALMAJH SAC

Organos de la Empresa

o El titular, es el principal 6rgano de la empresa que se le otorga el cargo de la direccion de
los bienesy servicios.

o La gerencia, tiene su cargo dirigir, administrar y representar a la empresa.

o El titular puede asumir el cargo del gerente en cuyo caso asumira las facultades, deberes y

responsabilidades de ambos cargos que se les otorga.
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Fuente: https://www.formaliza-tperu.org

Pasos para seguir la creacion de una empresa

Paso 1 Busqueda y reserva del nombre de la empresa en Registros Publicos

Se debe recurrir a la SUNARP y verificar que no existe en el mercado un nombre o razén social igual
alo que se va a Designar a la empresa. Completar los formularios respectivos y luego procede a realizar
la reserva del nombre de empresa (Peri PYMES). También se puede realizar en forma presencial en

las oficinas registrales. La tasa registral de la reserva de nombre es de S/ 20.00 soles.

Paso 2 Elaboracion de la Minuta de constitucion o Acto Constitutivo.

Para la elaboracion del documento se puede recurrir un abogado o solicitar su elaboraciony firma, la
otra opcién seria acercarse a las oficinas de atencién a las MYPES para buscar algunasorientacion y

asesoria gratuita.

Paso 3 Se ingresar a la plataforma del "Sistema de Intermediacion Digital (SID- SUNARP), a

través de la pagina web https://sid.sunarp.aob.pe/sid/login.htm

Se accederd al boton de ingreso al SID-SUNARP (Ciudadano-Notario)

Por este mddulo, en forma obligatoria, para Ingresar a los datos personales para quepuedan obtener

usuario y contrasefia que les permitira acceder al sitio web.

Se ingresa a la opcidn “Solicitud de tramite de constitucion de empresa”

Una vez se indica sesion SID-SUNARP con el usuario y la contrasefia, para trabajar conla solicitud de
Constitucion de la empresa es necesario en forma obligatoria seguir los siguientespasos por ejemplo

como:

a) Leery aceptar los términos y condiciones de acceso a la plataforma online de la SUNARP.
Ilamada el sistema SID-SUNARP.

b) Seleccionar la notaria de alguna preferencia

c) Verificar la informacion adecuada que aparece en el recuadro sobre los datos delsolicitante y


https://www.formaliza-tperu.org/
https://sid.sunarp.gob.pe/sid/login.htm
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se completa los datos de la empresa a constituir, el domicilio de la empresa;el objetivo social;
los datos del capital social y los datos de los participantes.

d) Se descarga el archivo en formato PDF del acto de Constitucion de la empresa generandocon
los datos que previamente ingresante en la en el sistema revisarlo Y si estas conformedel clic en

la opcidn finalizar al fin de que tu solicitud pueda ser enviada a la notaria seleccionada.

A continuacion, se le apareceré La Constancia del envio de solicitud de Constitucion de empresas Por

lo cual se puede imprimir y enviar un correo o descargar.

Paso 4. Elaboracién de la escritura Publica.

e Minuta de construccion de la empresa por acto consecutivo Incluyendo a una copia
simple.

e Pago de los derechos notariales. Esto sera establecido por el notario.

e Luego se presenta ante las oficinas de la SUNARP para la inscripcion en el registro de

personas juridicas.

Firma de la Escritura PUblica

Enviara la informacién de la notaria elegida tiene plazo de 30 dias calendario, para acudira la notaria y
suscribir la escritura publica de la Constitucion de la empresa. Venciendo el plazo se le procesara con

la baja informacién enviada por el usuario.

Informacion al correo electréonico del usuario

El SID-SUNARP Se enviara a la cuenta del correo electronico con un email para indicarel
namero de titulo, fecha y hora con lo que se ha generado la solicitud de inscripcion de la Constitucion
de la empresa; asi como también sobre el resultado de la calificacion registral por parte de Registrador

Publico.

Una vez inscrita la empresa, SUNARP enviar a un correo electronico desde Donde se puede
acceder a los enlaces para la visualizacion y la descarga de La Constancia del RUC de la empresa, asi

como el haciendo descripcion y la anotacién de la inscripcion.
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Paso 5. Autorizacion de las planillas de pago.

e Plantillas Electrénicas

e Contrato de trabajo, Los pasos se deben que seguir para su inscripcion que puede
ser las siguientes:
e Ingresar a la pagina web del ministerio de trabajo y promocion del empleo.

(www.mintra.gob.pe)

e Acceder al enlace del REMYPE, ingresar con tu nimero de Ruc y clave
e Confirmar bien los datos establecidos de la empresa
e Ingresar los datos de los trabajadores y su modalidad contractual

e Imprimir la constancia

Paso Inscripcién de los trabajadores de ESSALUD

La afiliaciéon de los trabajadores se realizara a través del Programa Declaracion Temaética -PDT
formulario virtual N° 601 plantilla electrdnica, si la entidad empleadora cuenta con 3 0 masempleados
y en el Formulario N°402, cuenta con menos de 3 trabajadores la tasa de aportacioneses de 9% (Peru
PYMES, 2013).

Paso 6. Licencia de Municipalidad de Funcionamiento

Para la entrega de la licencia de funcionamiento la municipalidad de Piura evaluara lossiguientes

aspectos.
e Lazonificacion y la compatibilidad del uso.

e Condiciones de seguridad de defensa civil cuando dicha evaluacion construya la Facultadde la

municipalidad. Cualquier aspecto adicional sera materia de fiscalizacion posterior.

Paso 7. Legislacion de mis libros contables

e La legislacion de libros contables que se debe efectuar ante un notario (Ministerio de
Economia y Finanzas)

e Registro de Compra

e Registro de Ventas e Ingresos


http://www.mintra.gob.pe/

Libro Diario de Formatos Simplificados

Fuente: https://www.sunarp.gob.pe/bus-personas-juridicas.asp

Figura 12 - CONSTITUCION EMPRESA SUNARP
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SID SUNARP — CONSTITUCION DE EMPRESA
Requisitos para el cumplimiento del procedimiento registral para el ciudadano

1.- Busca el nombre de tu empresa.- (Opcional) Se recomienda realizar una bisqueda de Indice en el Registro de
Personas Juridicas de la SUNARP, a través de la pagina del Servicio de Publicidad Registral en Linea - SPRL (servicio
en linea con costo): https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb es/acceso/ingreso.faces; o en cualquiera de
nuestras Oficinas Registrales. Dicho tramite te permitira saber si el nombre con el que deseas inscribir tu empresa
se encuentra disponible. La tasa registral de la busqueda de indice en el Registro de Personas Juridicas es de S/
5.00 soles.

En forma referencial, puedes consultar en forma gratuita la Busqueda de Personas Juridicas Inscritas disponible
en nuestra pagina web: https://www.sunarp.gob.pe/bus-personas-juridicas.asp

2.- Reserva el nombre de tu empresa.- (Opcional) Si el nombre que quieres ponerle a tu empresa se encuentra
disponible, solicita una reserva de nombre en la SUNARP. Dicho tramite puedes realizarlo en forma virtual como
usuario suscrito al SPRL a través de la pagina web:

https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpw ages/acceso/ingreso.face

También puedes realizarlo en forma presencial en nuestras Oficinas Registrales. La tasa registral de la reserva de
nombre esde S/ 20.00 soles.

3.- Ingresa a la plataforma del “Sistema de Intermediacién Digital (SID-SUNARP)” a través de nuestra pagina web
https://sid.sunarp.gob.pe/sid/login.htm

3.1.- Accede al botdn “Ingreso al SID-SUNARP (Ciudadano-Notario)”.- Por este médulo, en forma obligatoria,
Ingresaras tus datos personales, para que tengas un usuario y una contrasefia, la que te permitird acceder a
nuestro servicio web.

3.2.- Ingresa a la opcion “Solicitud de tramite de constitucion de empresa”.- Una vez iniciada tu sesion en el SID-
SUNARP con tu usuario y contrasefia, para trabajar tu solicitud de constitucion de empresa es necesario en forma
obligatoria seguir los siguientes pasos:

Paso 1: Lee y acepta los términos y condiciones de acceso al sistema SID-SUNARP.
Paso 2: Selecciona la Notaria de tu preferencia.
Paso 3: Elije el tipo de persona juridica que deseas constituir.

Paso 4: Verifica la informacion que aparece en el recuadro sobre datos del Solicitante; y completa los datos de la
empresa a constituir; el domicilio de la empresa; el objeto social, los datos del capital soclal; y datos de los
participantes.

Fuente: https://www.sunarp.gob.pe/bus-personas-juridicas.asp
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Figura 13 - PUBLICIDAD REGISTRAL SUNARP

. Publicidad Registral en Linea
sunarp i

NebSunarp  Privacidad y Sequridad  Ayuda  Téminosy Condiciones  Contactenos  Tarifas

USUARIOS REGISTRADOS
: ¢ Acceso 8 Publicided
Estimados usuarios, Registral en L
Para realizar of siguiente trimite con o pago de
A“orayapuedrs redzar el pago de s sofcitud derechos en linea, tiene que acceder o Servido de _
22 de copia literal, Cemﬁcado Regtsbal Publicdad Registral en Linea (SPRU). En caso de no
Inmoblliano (CRI) y certificado de busqueda contar con un usuaro los invitames 2 afikarse 8 _
SVIQ0,

catastral emplevdo ¢l mone virtud © con

1 Ohidé sy contrasefia?

BUSQUEDA DE PERSONAS JURIDICAS INSCRITAS

CRITERIO DE BUSQUEDA

1.- Razéno |
Denominacion:

2.- Siglas: | |

Buscar

Fuente: https://www.sunarp.gob.pe/bus-personas-juridicas.asp
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Fuente: https://www.sunarp.gob.pe/bus-personas-juridicas.asp
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Obligaciones (tributarias y laborales)

Tabla 24 - PLANILLA DE PERSONAL PROYECTADA

PLANILLA DE PERSONAL PERIODO 2022 A 2023

APORTACI
_ [INGRESOS DEL TRABAJADOR RETENCIONES A CARGO ONESDE [TOTAL DE |COSTO MENSUAL DE PLANILLA
CARGO IASIGNACIO LA REMUNERA
N EMPRESA |-
FAMILIAR - - COSTO
SUELDO IASIGNACIO [Total de ONP SISTIEMA PRIVADO EsSalud [ONNETA [TOTAL GRATIFICA MENSUAL
BASICO N Remuneracion Bruta PLANILL C
FAMILIAR( AFP  |cosTO(**) | cosTo IA 8% DE
i PLANILLA
administrador 3 57 1,300.00 |37 94.00 | 57 1,394.00 No Prima [0/ 18958 | S/ 125.46 | o/ 1,204.42 | S/ 1,619.46 | S/ 126.62 | S/ 1,646.08
asistente de
entas y s S/ 920.00 | s/ 94.00 | S/ 1,014.00 No Prima [/ 137.90 |S/ 9126 |S/ 876.10 [ S/ 1,105.26 |S/  92.11 | S/1,197.37
marketing
asistente de .
operacion s S/ 1,000.00 |/ 94.00 | S/ 1,094.00 No Prima [S/ 148.78 |S/  98.46 | S/ 94522 | S/ 1,192.46 |S/  99.37 | S/1,291.83
TOTALES S/3,220.00 |S/  282.00 | S/ 3,502.00 |S/ - st - s/ 47627 |S/ 31518 | S/ 3,025.73 | S/ 3,817.18 | S/ 318.10 | S/ 4,135.28
Fuente: Elaboracion Propia (2021) Planilla de personal proyectada WALMAJH
PLANILLA DE PERSONAL PERIODO 2024 y 2025
APORTACI
_ INGRESOS DEL TRABAJADOR RETENCIONES A CARGO ONES DE LA[TOTAL DE [COSTO MENSUAL DE PLANILLA
CARGO QSIGNACIO EMPRESA |REMUNERA
FAMILIAR e 0%
SUELDO  [ASIGNACIO [Total de onp  PISTIEMAPRIVADO EsSalud [ON NETA [TOTAL GRATIFICA M@E"\)‘ZUA)L
BASICO N Remuneracion Bruta PLANILLA C e
FAMILIAR( AFP COSTO (**) | cosTo 8%
) PLANILLA
[administrador S S7 1,300.00 | S7 94.00 | &7 1,394.00 No Prima__ |/  189.568 | S/ 12546 | S/ 1,204.42 [ 1,519.46 | S/  126.62 | S/ 1,646.08
asistente de
entas y S| S/ 920.00 | S/ 94.00 | S/ 1,014.00 No Prima S/ 137.90 S/ 9126 |S/ 87610 5/ 1,10526 |S/ 9211 | S/ 1,197.37
marketing
asistente de .
operacion S| S/ 1,000.00 |S/ 94.00 | S/ 1,094.00 No Prima |S/ 148.78 |S/  98.46 |S/ 94522 |5/ 1,192.46 |S/  99.37 | S/ 1,291.83
TOTALES S/ 3,220.00 | S/ 282.00 | S/ 3,502.00 S/ - s - |s/ 47627 |s/ 31518 | S/ 3,025.73 S/ 3,817.18 | S/ 318.10 | S/ 4,135.28

Fuente: Elaboracion Propia (2021) Planilla de personal proyectada WALMAJH
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Tabla 25 - PLANILLA DE PERSONAL PROYECTADA

94

PLANILLA DE PERSONAL PERIODO 2026

APORTACI
_ [INGRESOS DEL TRABAJADOR RETENCIONES A CARGO ONESDE [TOTAL DE |COSTO MENSUAL DE PLANILLA
ARGO IASIGNACIO LA REMUNERA
N EMPRESA |-,
FAMILIAR _ ;
SUELDO  [ASIGNACIO [Total de ONP SISTIEMA PRIVADO EsSalud |ONNETA [TOTAL GRATIFICA| CUSTO
BASICO [N Remuneracién Bruta PLANILLA C MENSUAL
FAMILIAR( AFP  [cOSTO(**) | cosTO 8% 2z
e PLANILLA
administrador 3 57 1,30000 ST 94.00| S/ 1,394.00 No Prima |5/ 18958 | o/ 12546 | o/ 1,20442 | o/ 151046 | o/ 126.62 | 57 1,646.08
asistente de
ventas y sl S/ 92000 S/  94.00|s/ 1,014.00 No Prima |8/ 137.90 | S/ 91.26 | S/ 876.10 | S/ 1,105.26 | S/ 92.11 | S/ 1,197.37
marketing
asistente de .
bperacion s S/ 1,000.00 |S/  94.00| S/ 1,094.00 No Prima [s/ 14878 | S/ 9846 | S/ 94522 | S/ 119246 | S/ 99.37 | S/ 1,291.83
TOTALES S/ 3,220.00 | S/ 282.00 | S/ 3,502.00 [S/ s/ - |s/ 47627 | S/ 315.18 | S/ 3,025.73 | S/ 3,817.18 | S/ 318.10 | S/ 4,135.28

Fuente: Elaboracion Propia (2021)



Tabla 26 - COSTOS LABORALES PROYECTADOS A 5 ANOS

RESUMEN COSTO DE INVERSION DE PLANILLA PARA LOS PERIODOS 2022 a 2026

PLANILLA DE PERSONAL PERIODO 2022y 2023 | S/ 8,270.56 S/ 99,246.68
PLANILLA DE PERSONAL PERIODO 2024y 2025 S/ 8,270.56 S/ 99,246.68
PLANILLA DE PERSONAL PERIODO 2026 S/ 4,135.28 S/ 49,623.34

Fuente: Elaboracion Propia (2021)
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. Aspectos Laborales:

La modalidad de contratacion se realiza a través de contrato a plazo fijo por necesidades de mercado,
con un tiempo de contratacion de méaximo 1 afios, en el cual el trabajador esta sujeto a 3 meses de
prueba, y durante este periodo el empleador puede desistir del contrato. Esta modalidad de contrato esta
basada en el decreto legislativo N° 728 aprobado por D.S N 003-97-TR-ley de la productividad y la
competitividad laboral; el contrato realizard por un periodo de 6 meses, el mismo que sera renovado si
la empresa lo desea o en caso contrario, prescindir de los servicios si es que el trabajador no cumple
con los requerimientos solicitados por la empresa respecto al desempefio en WALMAJH

. Beneficios Laborales:

Tabla 27 - BENEFICIOS LABORALES MICROEMPRESA

Beneficios comunes: - Los beneficios laborales especiales de los trabajadores de las MYPES
son los completados en el TUO de la Ley MYPE (DS 013-2013-PRODUCE), en tanto la
empresa esté inscrita en el registro del micro y pequefia empresa (REMYPE); Pues hay otros
derechos laborales comunes quese aplican a todas las empresas privadas que sean del régimen
general o el de las MYPE.

Estos beneficios comunes son: contrato de trabajo que se puede ser indefinidos a los plazos fijos
e inclusive a tiempo parcial, periodo de prueba, remuneracion minima, jornada de trabajo,
descanso semana y trabajo de horas extras incluyendo a los dias de feriados y horas libres.

Periodo de Prueba: - Igualmente en el periodo de prueba legal de 3 meses rige para
todos los trabajadores que sean de régimen general o de las MYPES, ya que no se haya
pactado en el contrato del trabajo.

Remuneracioén: - Los empleados o trabajadores de la micro y pequefia empresa tiene el
derecho de recibir por menos de la remuneracién minima, actualmente se equivale a S/ 1025
mensuales.

Jornada de trabajo: - Los trabajadores de la micro y pequefia empresa debe elaborar 8 horas
maximasy 48 horas semanales como maximo. Los trabajadores del Mype laboran en jornada
nocturna y percibe la remuneracién minima no tienen el derecho a la solvencia del 35% que
corresponde al régimen laboral comun.

Descanso Semanal: - Los trabajadores de la micro o pequefia empresa que tienen el derecho a
un dia dedescanso semanal (no necesariamente el domingo), ya que se puede acordar el
descanso semanal que puede ser en otro dia de la semana.

Descanso en dias feriados: - Los trabajadores de la micro y pequefia empresa tienen el
derecho el descanso pagado en los dias feriados de conformidad con el D. Legislativo 713.

Beneficios especiales: - Los beneficios laborales especiales de los trabajadores de las micro y
pequefias empresas estan contempladas en el TUO de la Ley MYPE, destacando entre otros, las
siguientes:

Descanso vacacional: - Los trabajadores de la micro o pequefia empresa tienen el derecho de
15 dias por calendario de descanso anual pagado por la empresa. De acuerdo entre el empleador
y el trabajadorse puede "vender" 7 dias de vacaciones, con su respectiva compensacion.




CTS: - Los trabajadores de la microempresa no tienen el derecho a la CTS. Los trabajadores
de la pequefia empresa tienen el derecho de la CTS, que equivale a medio sueldo por afio de
Servicios-

Gratificaciones: - Los trabajadores de la microempresa no tienen el derecho a dos gratificaciones
al afo (en fiestas patrias y navidad), equivalentes a medio sueldo de cada. Los trabajadores de I3
microempresano tienen el derecho a las gratificaciones

Utilidades: - Los trabajadores de la microempresa no tienen el derecho de las utilidades. En
cambio, los trabajadores de la pequefia empresa se gozan en este beneficio, siempre que la
empresa haya obtenidomas de 20 trabajadores en el afio que corresponde a las utilidades.

Indemnizacidn por despido: - Los trabajadores de la microempresa despedidos arbitrariamente
tienenderecho a una indemnizacion equivalente de 10 remuneraciones diarias por afio completo
de servicios, con el torpe de 90 remuneraciones diarias. Los trabajadores de la pequefia empresa
despedidos arbitrariamente tienen el derecho de la indemnizacion de 20 remuneraciones
diarias por el afio de servicios, con un limite de 120 remuneraciones diarias (4 sueldos
mensuales).

Seguro complementario de riesgo: - Cuando corresponda los trabajadores de la pequefia
empresatienen derecho al seguro complementario de trabajo de riesgo. Este beneficio ng
corresponde a los trabajadores de la microempresa.

Pensiones: - Los trabajadores de la micro o pequefia empresa pueden optar por afianzarse al
Sistema Nacional de Pensiones o al Sistema Privado De Pensiones.

Salud: - Los trabajadores de la microempresa pueden afiliarse a Es salud o al SIS Familiar
subsidiado.Los trabajadores de la pequefia empresa deben afianzar al Es salud y el aporte mensual
de 9% sobre las remuneraciones es pagado por el empleador de la empresa.

Fuente: Sunat (2019)
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WALMAUJH estd registrado en Régimen General del Impuesto a la Renta, la tasa anual de renta
es de 29.5% realizando pagos a cuenta mensuales calculados respecto al monto total de ingresos. En el
caso del IGV (Impuesto General a las Ventas) se realizara el pago calculando el excedente del impuesto

gue grava las ventas sobre el impuesto que grava las compras (18%).

- Se realizara el Pago del Impuesto General a las Ventas que es el 18 % de las ventas mensuales.
- En Cada mes se debera presentar a la SUNAT las declaraciones del pago de IGV del Impuesto

a la Renta

- Libros de Caja y Bancos

- Libro de Inventarios y Balances
- Registro de Compras

- Registros de Ventas e Ingresos

Impuesto General a las ventas (IGV) del 18%

WALMAUJH es una S.A.C. estara afecta al Impuesto a la Renta de Tercera Categoria, el cual es
el 30% de la utilidad del ejercicio, que debera ser pagado en los tres primeros meses del afio siguiente,

ademas se realizaran pagos adelantados al finalizar cada mes.
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Asimismo, se realizara el Pago del Impuesto General a las Ventas que es el 18 % de las ventas
mensuales. Cada mes se debera presentar a la SUNAT las declaraciones del pago de IGV del Impuesto
a la Renta.

Libros contables del Régimen General
En el Régimen General (RG) esta disefiado para la microempresa que necesita promover la

cantidad de ingresos o tipo de actividades por lo cual se ubican todos los contribuyentes que no cumplen
las condiciones o requisitos para estar en el NRUS.

a) Los Libros del RG: EI CENTRO DE MANTENIMIENTO WALMAJH cumplira la obligacion
de llevar los libros contables de acuerdo a los ingresos obtenidos. En este caso gque los ingresos al afio
fueron hasta 300 UIT, se llevaran:

° Registro de ventas
o Registro de compras
° Libro Diario de Formato Simplificado

Para todos los ingresos brutos anuales mayores de Ingresos Netos desde 300 UIT hasta 500 UIT.

b) El impuesto a la renta e impuesto general a las ventas: Para el primer caso, se declara y pagar
el 1% de los ingresos mensuales (para empresas con ingresos que no superan las UIT) y 1,5% o

coeficiente se supera los 300 UIT.

Para el impuesto general a las ventas, la cifra es el 18% para el impuesto a la renta anual en el RG

resulta el mayor de aplicar el coeficiente 0 1.5% sobre los ingresos netos mensuales).

C) Declarar Impuestos: Para una determinada deuda tributaria la declaracién de impuesto se
considera la fecha de vencimiento del Cronograma de Obligaciones Tributaria, Asi mismo, realizar los
pagos mensuales del impuesto a la renta, que son pagos a cuenta del impuesto que te corresponde pagar
y que se determina cuando presentas la Declaracion Jurada Anual, sin embargo, estos pagos mensuales
podrian suspenderse (dejar de pagar) o modificarse (realizarlos por un monto menor) si cumples con lo

que sefiala la norma.

d) Pago de Impuestos: Las Mypes tiene varios canales de su disposicion. Por ejemplo, esté el pago

electrdnico, el pago a través de la red bancaria y el pago con las NPS con el nimero de pago de la Sunat.

Fuente: gob.pe (2019): llevar-libros-contables-para-mi-negocio

Recuperado de:https://www.gob.pe/1211-llevar-libros-contables-para-mi-negocio



https://www.gob.pe/1211-llevar-libros-contables-para-mi-negocio

99

Tabla 28 - RESUMEN DE PLANILLA

RESUMEN COSTO DE INVERSION DE PLANILLA PARA LOS
PERIODOS 2022 a 2026
PLANILLA DE PERSONAL
PERIODO 2022 y 2023 S/ 8270.56 $/99,246.68
PLANILLA DE PERSONAL
PERIODO 2024 y 2025 S/ 8,270.56 S/ 99,246.68
PLANILLA DE PERSONAL
PERIODO 2026 S/ 4,135.28 S/ 49,623.34

Fuente: Elaboracion Propia 2021
Estructura Organizacional

El centro de mantenimiento “WALMAIJH” Se caracteriza por tener una comunicacion directa,
busca una mejor fluidez y rapidez entre las areas de la organizacion para que logren mejores resultados
segun su estructura funcional, en la cual personas y equipos son especialistas en las funciones que
realizan.

Dependiendo de la demanda del servicio se espera que los trabajadores sean multifuncionales, pudiendo
lograr mayor rapidez y fluidez en su trabajo.

Disefio organizacional

Figura 15 - Organigrama de WALMAHJ

ADMINISTRADOR

ASESOR DE VENTAS

ECNICO DE MECANICA

JEFE DE OPERACIONES

|
| | |
OPERARIO 1 OPERARIO2 OPERARIO 3

Descripcion de funciones



ADMINISTRADOR
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*El mas alto nivel de la toma de decisiones, determinar estrategias, controlar diversos programas de la empresa.
Esta encargada de los temas legales y Administrativos para asi, analizar los proyectos en corto y largo plazo.

ASESOR DE VENTAS Y SERVICIOS

¢ Cumplir metas mensuales y semestrales, marketear el posicionamiento, gestionar la calidad del producto y
servicio, verificar el ingreso de nuevos proveedores con productos nuevos en el mercado y mejor precio.

JEFE DE OPERACIONES

e capacitar al personal (operario 1,2 y 3), designar actividades, es el encargado de cobrar los trabajos realizados.

TECNICO MECANICO

e Hacer la revision técnica, dar el diagndstico, mantenimiento, desmontaje, reemplazo de componentes,
reparacion y ensamblaje

OPERARIO 1

¢ Desempefia un rol establecido dentro de la organizacion, ser eficiente y optimizar el tiempo (mecanico)

OPERARIO 2

*Optimizar el tiempo y productos, desarrollar habilidades y capacidades (carwash)

OPERARIO 3

¢ Optimizar el tiempo y productos, desarrollar habilidades y capacidades (carwash)
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INVERSIONES

Tabla 29 — COSTO DE VENTAS
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CAMBIO YPLANCHADO DE LLANTAS
COSTO DE VENTA S/ 229.32
GANANCIA S/ 114.66
VALOR DE VENTA S/, 343.98
IGV 18% S/ 61.92
MONTO TOTAL S/, 405.89
LAVADO DE SALON
COSTO DE VENTA S/ 140.68
GANANCIA 70.34]
VALOR DE VENTA S, 211.03
IGV 18% S/ 37.98
MONTO TOTAL S/ 249.01
ALINEAMIENTO Y BALANCEO
COSTO DE VENTA S, 210.64

OSTO DEVENTA
ATERIA

CAMBIO Y PLANCHADO DE LLANTAS Cant. Medida Precio unidad : Precio total
Parches 132 _ipulgadas sl S/ 9.90
Pegamento 1 unidad S/ 5008/ 5.00
Maquina dispensadora de pernos 0.1 unidad S/ 90.00 | S/ 9.00
Tanque de oxigeno 0.1 unidad S/ 100.00 ; S/ 10.00
Compresara caliente 0.25 unidad S/ 150.00 ; S/ 37.50
Moladora 0.25 {unidad S/ 50.00 | S/ 12.50
Torno de pared 0.1 metros S/ 200.00 ; S/ 20.00
Combas 0.25 pulgadas S/ 100.00 § S/ 25.00
Silicona de llanta 05 mililitros Sl 500 S/ 250
Tecnico de mecanica 7.00 horas S/ 1042 ¢ S/ 7292
Gata hidraulica 1 unidad S/ 2500 ; S/ 25.00
TOTALES S/ 74292 | S/ 229.32

OSTO DEVENTA
ATERIA

LAVADO CAR WASH Cant. Precio unidad : _Precio total
Shampoo para alfombra 3.00 Sl 8.00 s/ 4.00
Pafios de limpieza 1.00 S/ 200 8/ 2.00
Silicona de tablero 2.50 S/ 200 s/ 5.00
{Silicona de llanta 0.50 S/ 200 s/ 100
Ambientador 0.05 S/ 7.00 8/ 035
Operario 2 8.00 S/ 10.42 i S/ 83.33
M ap 1 sl 25001 S/ 2500
TOTALES S/ 56.42 i S/ 140.68

OSTO DEVENTA

ALINEAMIENTO Y BALANCEO Cant. 1 Medida Precio unidad : _Precio total
Juego de llaves 0.1 iunidad Sl 20.00 ¢ S/ 200
Juego de z6calo y caraca 0.1 unidad S/ 50.00 : S/ 5.00
Juego de llaves Allen 0.1 unidad Sl 40.00 | S/ 4.00
Juego de alicates mecanicos 0.1 unidad S/ 60.00 | S/ 6.00
:Soporte de volante 0.1 unidad S/ 100.00 § S/ 10.00
Llave de impacto 0.1 unidad S/ 250.00 | S/ 25.00
Calibrador magnetico de Camber 1 unidad S/ 40.00 ; S/ 40.00
iExtractores de tren delantero 0.1 S/ 150.00 : S/ 15.00
0.1 S/ 120.00 i S/, 12.00
Extractor de rodamientos y polea 0.1 S/ 120.00 : S/ 12.00
:Llave dinamometrica 05 S/ 2000 S/ 10.00
Prensa hidraulica 0.1 S/ 120.00 | S/ 12.00
Ambientador 0.05 mililitros S/ 7.00; S/ 0.35
Tecnico mecanico 4 ihoras S/ 13.02} s/ 52.08
Operario 3 521 ihoras sl 52118/ 521
TOTALES S/_111523 : S/ 210.64

GANANCIA
VALOR DE VENTA S/ 315.96
IGV 18% S/ .
MONTO TOTAL S/ 372.84
R EN DEPR
SERVICIOS PRECIO
Cambio de Llantas S/ 2,397.02
Cambio de aceite S/ 324.53
Cambio y pInchado de llantas S/ 249.01
Lavado Car Wash S/ 405.89
Alineamiento y Balanceado S/ 372.84
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INGRESOS Y EGRESOS

Tabla 30 - PROYECCION POR SERVICIO

Materia prirma e insumos' 19,709 221 25,00 28,383, 32,157 36,49 41494 47,261, 53028, 61650 7061064 8105577 |
Mano de obra 8,175, 8,175, 8175, 8,175, 8,175, 8175, 8,175, 8,175, 8,175, 81751 8,175, 8.175.00
Luz 765 765 765 765 765 765 765 765 765 765 765 78501 @
Agua 315, 315, 315 315, 315 315, 315, 315, 315, 315 315, 31500
Insumos de limpieza 250. 250. 250. 250. 250. 250. 250. 250. 250. 250. 250. 250.75
L 727,
Administrador S/ 3,515.00 | S/ 351500 | S/ 351500 | S/ Sl 351500 | S/ 351500 ; S/ 351500 § S/ 351500 | S/ 351500 | S/ 351500 | S/ 3,515.00 { S/ 3515.00
Contador s/ 55000 | 8/ 55000 | 8/ 55000 | S/ s/ 55000 | 5/ 55000 | 8/ 55000 | 8/ 55000 | 8/ 55000 | 8/ 55000 | 8/ 55000 | 8/ 55000
Asesor de venta S/ 2015.00 | S/ 2,015.00 | S/ 201500 | S/ S/ 201500 | S/ 201500 | S/ 201500 i S/ 2,015.00 | S/ 201500 | S/ 201500 | S/ 2,015.00 § S/ 201500
‘Alquiler
/Agua S/ 3500 | S/ 35.00 | S/ 3500 | S/ 3500 | S/ 3500 | S/ 3500/ 3500 S/ 3500 S/ 3500 S/ 3500 ; S/ 350018/ 3500 S/ 75,920.00
Luz s/ 8500 |5/ 8500 | S/ 8500 | 8/ 8500 | S/ 8500 |5/ 850015/ 850015/ 8500 | S/ 8500 |5/ 8500/ 850015/ 8500
Trio (cable, telefono, internet) sl 11000 | S/ 110,00 | S/ 11000 | S/ 11000 | S/ 11000 | S/, 11000 ; S/ 11000 § S/ 11000 | S/ 11000 | S/ 11000 ; S/ 11000 | S/ 110.00
de equip tele S/ 100.00 | S/ - |s s/ - |s - sl - sl - ls/ 100.00 | S/ - ls s/ - ls/
TOTAL s/ 0 s/ s/ s/ s/ 1000 | 5/ s/ s/ 631000 S/ s/
GASTO DE VENTA 6 9 MES 10
Comunity Manager s/ 120000 | S/ s/ 120000 | S/ s/ 120000 | S/ 120000 | S 120000 | S 120000 S/ 120000 | S/ 1 s/ 120000 [S/__ 120000
Tarjeta de presentacion s/ 15000 | 8/ -y K] -y BEY B B 15000 | 8/ ] sl -8 -
Publicidad en redes S/ 200,00 | S/ 20000 | S/ 200.00 | S/ 20000 | S/ 200.00 | S/ 20000 ; S/ 20000 | S/ 20000 | S/ 20000 | S/ 200.00 | S/ 20000 | S/ 20000 ; S/ 17,300.00
Brochure S/ 100.00 | S/ - S/ s/ - S/ S/ S/ - S/ 10000 | S/ - s/ S/ - s/
TOTAL s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ 1 s/ s/ s/ s/
OTROS GASTOS OPERATIVOS MES 1 MES MES 3 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 ANUAL
|Certificado de desinfeccion IE] 25000 st - s/ - ] - - IS sl LS/ - s - P
{sequro de local (robo, incendio, etc) s 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | 8/ 30000 | S/ 30000 | 8/ 30000} 8/ 30000 | 8/ 30000 | S/ 30000 | 8/ 30000 | S/ 30000 | s/ 30000 | -
TO] o 1Sl 550,00 | S/ 300.00 | S/ 30000 S/ 30000 | S/ 130000 | S/ 30000 1 S/ 55000 § S/ 30000 | S/ 300,00 | S/ 30000 | S/ 30000 [ S/ 30000 |
CAPITAL DETRABAJO s/ 3782484 S/ 39,737.45 S/ 42,609.66 S/ 4589910 S/ 4967349 S/ 5401254 S/ 59,260.14 S/ 65,127.08 S/ 7144423 S/ 79,166.28 S/ 88,126.39 S/ 9854152 S/ 73142272
§/120,171.95
8075
Tabla 31 — COSTOS Y GASTOS
CCAMBIOS DELLANTAS Enero, 1 Febrerg [....Marzo Abril, [ Junio [ Julio 1 Agosto | Setiembre 1 _ Octubre | _Noviembre Diciembre TOTAL
COSTO S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425 S/ 135425
PRECIO DE VENTA s/ 239702 [ S 239702 ]S/ 239702| S/ 239702|S/ 2397028/ 2397.02[ S/ 2397.02] S/ 239702|S/ 2397028/ 2397.02|S/ __ 2397.02] &/ 2397.02
CANTIDAD DE SERVICIO 4 5 6 7 8 10 2 1 17 2 3 30
TOTAL s/ 958809 | 5/ 1150571 | S/ 1380685 | 5/ 1656822 | 5/ 1988186 | S/ 2385824 | S/ 2862988 | 5/ 3435586 | S/ 41,20703 | S/ 4947244 | S/ 5936693 | S/ 7124031
CAMBIO DEACEITE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre iembre Diciembre
COSTO Sl 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 18335 S/ 183.3
'@Jo DE VENTA s/ 32453 | S/ 32453 S/ 32453 | S/ 32453 | S/ 32453 | S/ 32453 | S/ 32453 | S/ 32453 | S/ 32453 ] S/ 32453 | S/ 32453 | S/ 32453
CANTIDAD DE SERVICIO | | 30 i 33 | i 40 | | 49 54 59 | 65 | 7
TOTAL s/ 811324 S/ 892456 | S/ 981702 | S/ 1079872 | S/ 1187859 | 5/ 1308645 | S/ 14,373.10 | S/ 1581040 | S/ 1739145 | S/ 1913059 | S/ 2104365 S/ _ 2314801
CAMBIO Y PLANCHADO DE LLANTAS Enero [ Febrero [ Marzo | Abril [ L Junio [ Julio | Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre [ Diciembre TOTAL
cosTo s/ 293 S 2932 S 293 8 293 8/ 293 S/ 293 s/ 293 S 293 8/ 293 S/ 2932 S 293 S/ 22932
{PRECIO DE VENTA s/ 40589 | S/ 40589 | S/ 40589 | S/ 405.89 | S/ 405.89 | S/ 40589 | s/ 40589 | S/ 405.89 | S/ 40589 | s/ 40589 | S/ 405.89 | S/ 405.89
CANTIDAD DE SERVICIO 12 1 13 | 15 16 i 19 i 21 23 i 2 | 28 1 31 3
TOTAL s/ 487069 | S/ 535775 | S/ 589353 | S/ 648288 |5/ _ 73117 S/ _ 784429 S/ _ 8628.72 | S/ 949159 | S/ 1044075 | S/ 1148482 | S/ _12,63331 | S/ 1389664
LAVADO CAR WASH Enero I Febrero [ warzo T bl | T__dunio | duio [ " Agosto | Setiembre [ Octubre | Noviembre [ Diciembre TOTAL
COSTO s/ 14068 S/ 14068 S/ 14068 S/ 14068 S/ 14068 S/ 14068 S/ 14068 S/ 14068 S/ 14068 S/ 14068 S/ 140685/ 14068
PRECIO DE VENTA ] 249.01 | S/ 249.01 | S/ 249.01 | S/ 24901 | S/ 24901 | S/ 249.01 [ s/ 249,01 | S/ 243,01 | S/ 249.01 | s/ 249.01 | S/ 24301 | S/ 249.01
CANTIDAD DE SERVICIO 21 | 23 | 25 | 28 I 31 T 3% | 37 | 41 I 45 50 | 54 I 60
TOTAL sl 5229.20 | S/ 575212 | S/ 632733 | S/ 6960.06 | S/ 765607 | S/ 842168 | S/ 9,263.85 | S/ 1019023 | S/ _11,209.25 | S/ 12,330.18 | S/ 13563.20 | S/ _ 14.919.52 |}
ALINEAMIENTO Y BALANCEQ Enero, Febrerg [ Marzo Abril, I Junio | Julio Aqgosto | Setiembre Octubre [ Noviembre Diciembre
COSTO s/ 21064 S/ 210648/ 210648/ 21064 S/ 21064 S/ 21064 S/ 21064 S/ 21064 S/ 21064 S/ 21064 S/ 21064 S/ 21064
PRECIO DE VENTA S/ 37284 | S/ 37284 | S/ 37284 | S/ 37284 | S/ 37284 | S/ 37284 S/ 37284 | S/ 37284 | S/ 37284 S/ 37284 | S/ 37284 | S/ 37284
[CANTIDAD DE SERVICIO | 21 | 23 | | 28 1 31 | 3% | 37 a1 | 45 | | 54
TOTAL s/ 7.083.88 | S/ 779227 | S| 857149 | S/ 942864 | S/ 1037151 | S/ 1140866 | S/ 1254952 | S/ _ 13.804.48 | S/ 1518492 | S/ 1670342 | S/ 18373.76 | S 20211.13
TOTAL 8/ 3488509 S/ 3933241 S/ 4441622 S/ 5023853 S/ 5601920 S/ 6459931 S/ 7344507 S/ 8365256 S/ 9545340 S/ 10912145 S/ 12498083 S/ 14341561 S/  920,459.69
TOTAL SERVICIOS MENSUAL 8 0 %9 109 121 134 148 164 182 202" 224 29



CANTIDAD

Tabla 32 — IMPLEMENTOS

DESCRIPCION

| COSTO UNITARIO :

SUB TOTAL

MAQUINARIAS DELAVADO
1 Tanque de agua S/ 1,200.00 : S/ 1,200.00 | S/ 216.00 | S/ 1,416.00
1 Aspiradora S/ 300.00 : S/ 300.00 ; S/ 54.00 : S/ 354.00
1 Mangueras de presion s/ 100.00 : S/ 100.00 ; S/ 18.00 : S/ 118.00
1 Bomba de presion de agua S/ 1,300.00 : S/ 1,300.00 | S/ 234.00 | S/ 1,534.00
1 Lustradora y pulidora S/ 800.00 : S/ 800.00 ; S/ 144.00 ; S/ 944.00
TOTAL LAVADO S/ 4,366.00
MAQUINARIAS DE MECANICA
1 Caja de herramientas S/ 1,800.00 : S/ 1,800.00 ;| S/ 324.00 | S/ 2,124.00
1 Juego de llaves S/ 250.00 : S/ 250.00 | S/ 45.00 i S/ 295.00
1 Juego de llaves Allen S/ 300.00 i S/ 300.00 ; S/ 54.00 : S/ 354.00
1 Juego de alicates mecanicos s/ 300.00 : S/ 300.00 | S/ 54.00 ; S/ 354.00
1 Tanque de oxigeno S/ 1,000.00 : S/ 1,000.00 | S/ 180.00 : S/ 1,180.00
2 Magquina dispensadora de pernos S/ 900.00 : S/ 1,800.00 | S/ 324.00 : S/ 2,124.00
4 Gata lagarto s/ 450.00 ; S/ 1,800.00 | S/ 324.00 : S/ 2,124.00
5 Llantas S/ 1,200.00 : S/ 6,000.00 : S/ 1,080.00 i S/ 7,080.00
5 Aros S/ 900.00 : S/ 4,500.00 | S/ 810.00 ; S/ 5,310.00
1 Generador electrico S/ 1,000.00 : S/ 1,000.00 | S/ 180.00 | S/ 1,180.00
1 Torno de pared S/ 1,750.00 : S/ 1,750.00 ; S/ 315.00 : S/ 2,065.00
1 Magquina de soldar S/ 1,500.00 : S/ 1,500.00 | S/ 270.00 : S/ 1,770.00
TOTAL DEMECANICA S/ 25,960.00
EQUIPOS DE OFICINA
4 Computadora S/ 1,500.00 ; S/ 6,000.00 ; S/ 1,080.00 : S/ 7,080.00
2 Impresora multifuncional S/ 850.00 : S/ 1,700.00 | S/ 306.00 i S/ 2,006.00
4 Escritorio S/ 450.00 : S/ 1,800.00 | S/ 324.00 : S/ 2,124.00
2 Estante de fays S/ 300.00 : S/ 600.00 | S/ 108.00 : S/ 708.00
4 Silla giratoria S/ 150.00 : S/ 600.00 | S/ 108.00 : S/ 708.00
8 Silla para visitante S/ 90.00 : S/ 720.00 | S/ 129.60 : S/ 849.60
4 Muebles de asientos(sala de espera) { S/ 110.00 : S/ 440.00 ; S/ 79.20 ; S/ 519.20
1 Mesa de centro (sala de espera) S/ 200.00 : S/ 200.00 ; S/ 36.00 : S/ 236.00
1 Caja automotica s/ 450.00 ; S/ 450.00 | S/ 81.00 : S/ 531.00
4 Camaras de vigilancia S/ 120.00 : S/ 480.00 ; S/ 86.40 i S/ 566.40
1 Pantalla tv 50 " S/ 1,200.00 : S/ 1,200.00 ; S/ 216.00 i S/ 1,416.00
1 POST (Equipo en oferta) S/ 300.00 : S/ 300.00 | S/ 54.00 i S/ 354.00
TOTAL OFICINA S/ 17,098.20
S/ 47,424.20
IMPLEMENTOS
12 Polos de trabajos s/ 20.00 : s/ 240.00 | S/ 43.20 : S/ 283.20
6 Pantalones de Trabajo s/ 35.00 ; S/ 210.00 ; S/ 37.80: S/ 247.80
2 Pantalones de Vestir S/ 30.00: S/ 60.00 | S/ 10.80 i S/ 70.80
2 Camisas de vestir S/ 35.00: S/ 70.00 S/ 12.60 ;i S/ 82.60
1 Termometro S/ 58.00 : S/ 58.00 | S/ 10.44 i S/ 68.44
6 Zapatos industriales S/ 45.00 : S/ 270.00 | S/ 4860 : S/ 318.60
5 Parches (caja) S/ 100.00 : S/ 500.00 | S/ 90.00 ; S/ 590.00
1 Protector de soldadura S/ 90.00 : S/ 90.00 ; S/ 16.20: S/ 106.20
1 Gafas de soldadura S/ 20.00: s/ 20.00 | S/ 360 S/ 23.60
2 Tapones de ruido S/ 15.00 | S/ 30.00 | S/ 540 : S/ 35.40
2 Guante de proteccion S/ 10.00 : S/ 20.00 | S/ 3.60: S/ 23.60
3 Tacho grande S/ 15.00 : S/ 45.00 | S/ 8.10 i s/ 53.10
1 Tacho pequefio (bafio) S/ 8.00: S/ 8.00 | S/ 144 S/ 9.44
1 Dispensador de jabon S/ 15.00 : S/ 15.00 ; S/ 270: S/ 17.70
1 Papelera s/ 12.00: S/ 12.00 } S/ 216 8/ 14.16
2 Protector de lavado (mameluco) S/ 25.00: S/ 50.00 ; S/ 9.00 ; S/ 59.00
4 Extintores 9kg S/ 20.00 : S/ 80.00 ; S/ 14.40 : S/ 94.40
2 Extintores 4kg S/ 15.00 ; S/ 30.00 | S/ 540 : S/ 35.40
3 Letreros (banners) S/ 70.00 : S/ 210.00 | S/ 37.80: S/ 247.80
TOTAL IMPLEMENTO S/ 2,003.64
MATERIAL DE LIMPIEZA
3 Escoba s/ 12.00: 8/ 36.00 | S/ 6.48 ; S/ 42.48
2 Recogedor S/ 8.00: S/ 16.00 | S/ 2.88: S/ 18.88
3 Trapeadores S/ 5.00: S/ 15.00 | S/ 270 S/ 17.70
30 Bolsas de basura S/ 0.50: s/ 15.00 | S/ 270: S/ 17.70
15 Papel higinico S/ 350 : S/ 5250 | S/ 9.45: 8/ 61.95
1 Cloro S/ 15.00: S/ 15.00 | S/ 270 8/ 17.70
4 Ambientadores S/ 8.00: S/ 32.00 | s/ 5.76 i S/ 37.76
2 Pares de guantes S/ 3.50: S/ 7.00 | S/ 126 S/ 8.26
12 Mascarillas KN95 S/ 1.00: s/ 12.00 | S/ 216 S/ 14.16
2 Caretas de proteccion S/ 200: 8/ 4.00 : S/ 0.72 ; S/ 472
1 Detergente kg S/ 12.00: S/ 12.00 } S/ 216 : S/ 14.16
TOTAL LIMPIEZA S/ 255.47
MATERIALES PARA OFICINA
2 Hoja bon millar S/ 12.00 : S/ 24,00 | S/ 432 ¢S/ 28.32
4 Lapiceros s/ 050 : S/ 200} s/ 036 i S/ 236
6 Fays S/ 4.00: s/ 24.00 ; s/ 432 s/ 28.32
1 Sellos S/ 10.00 : S/ 10.00 | S/ 1.80: S/ 11.80
1 Tinta para impresora S/ 30.00: s/ 30.00 | S/ 540 ; S/ 35.40
2 Estante de papel A4 S/ 20.00 : S/ 40.00 ; S/ 7.20: S/ 47.20
2 Calculadoras S/ 8.00: S/ 16.00 | S/ 288 S/ 18.88
2 Grapadora S/ 7.00: S/ 14.00 | S/ 252 i 8/ 16.52
2 Perforador s/ 7.00: 8/ 14.00 | S/ 2528/ 16.52
TOTAL MATRERIAL S/ 205.32
MO NTO TOTAL S/ 49,888.63
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Tabla 33 — MAQUINARIA Y EQUIPOS
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MAQUINARIAS Y EQUIPO
1 Juego de llaves Allen S/ 300.00 ; S/ 300.00 ; S/ 54.00 § S/ GASTOS PRE-OPERATIVOS
1 Caja d ientas s/ 1,800.00 : S/ 1,800.00 : S/ 324.00 ; S/ Busqueda de nombre - virtual $/15.00)
1 Tanque de oxigeno S/ 1,000.00 i S/ 1,000.00 | S/ 180.00 | S/ Reserva de nombre - virtual S/.20.00]
1 L y pulidora S/ 800.00 : S/ 800.00 : S/ 14400 : S/ Elaboracion de la minuta - virtual /15000
1 Maquina dispensadora de permnos S/ 900.00 : S/ 900.00 | S/ 162.00 ; S/ Elevar la minuta a la escritura publica }
1 s/ 1,300.00 : S/, 1,300.00 ; S/, 234.00; S/ Inscribir a la Sunarp - virtual S/.100.00f
5 S/ 1,200.00 i S/ 6,000.00 | S/ 1,080.00 | S/ Abogado y notaria para la constitucion de la empresa S/ 420.00]
5 S/ 900.00 : S/ 4,500.00 : S/ 810.00 ; S/ Licencia ic /550,00
1 s/ 1,000.00 ; S/ 1,000.00 ; S/ 180.00 ; S/ Licencia defensa civil :
1 S/ 3,000.00 : S/ 3,000.00 | S/ 540.00 | S/ Capacitacion de seguridad S/100.00]
4 s/ 120,00 ; S/ 480.00 ; S/ 86.40 | S/ Registro de Marca S/ 534.90}
1 s/ 550.00 | S/ 550.00 | S/ 99.00 | S/ Permiso de letreros S/ 350.00f
1 Tanque de agua S/ 1,200.00 ; S/ 1,200.00 | S/ 216.00 | S/ TOTAL| S/ 2,239.90
1 irad S/ 300.00 : S/ 300.00 ; S/ 5400 : S/
4 Computadora S/ 150000 : S/ 6,000.00 : S/ 1,080.00 ; S/
2 Impresora mult S/ 850.00 | S/ 1,700.00 | S/ 306.00 | S/
4 Escritorio S/ 450.00 ; S/ 1,800.00 | S/ 324.00 | S/
2 Estante de fays S/ 300.00 : S/ 600.00 : S/ 108.00 ; S/
4. iSilagiratoria sl 1500018/ | 60000 1S/ 1080018/
8 Silla para visitante, s/ 80.00 ; S/ 640.00 | S/ 11520 { S/ Inversion Tangible S/ ,176.
4 Muebles de asi la de espera) i S/ 11000 ; S/ 440.00 | S/ 79.20 i S/ Inversion Intangible S/
1 Mesa de centro (sala de espera) S/ 200.00 : S/ 200.00 : S/ 36.00 ; S/ Capital de trabajo S/
1 Caja automotica sl 45000 S/ 45000 | S/ 8100 | S/ TOTAL INVERSION: S/ 86,241.68
4 Camaras de vigilancia S/ 120.00 i S/ 480.00 | S/ 86.40 | S/
1 iantalatvs0” s 12000018/ 120000 1S 21600 S
1 POST (Equipo en oferta) S/ 300.00 : S/ 300.00 : S/ 54.00 | S/ Prestamo bancario S/ 25,872.50
12 Polos j S/ 20.00 i S/ 240.00 | S/ 4320 | S/ Aporte del accionista S/ 60,369.18 70%
6 Pantal Trabajo s/ 3500 S/ 210.00 | S/ 37.80 | S/ TOTAL . S/ 86,241.68
2 Pantalones de Vestir S/ 3000 S/ 60.00 | S/ 1080 S/
2 Camisas de vestir s/ 35.00: S/ 70.00 ; S/ 12,60 ; S/
1 Termometro s/ 58.00: S/ 58.00 ; S/ 1044 8/
6 Zapatos industriales S/ 4500 | S/ 270.00 | S/ 4860 | S/ 318.60
1 Manguera de presion S/ 100.00 : S/ 100,00 : S/ 1800 S/ 118,00
1 Protector de soldadura s/ 90.00 : S/ 90.00 : S/ 16.20 S/ 106.20
1 Gafas de soldadura s/ 20.00; S/ 2000 ; S/ 360 i S/ 23,60
2 Tapones de ruido S/ 1500 S/ 30.00 | S/ 54018/ 35.40
2 S/ 1000: S/ 2000 S/ 3608/ 23.60
3 Tacho grande s/ 1500 : S/ 45.00 ; S/ 8108/ 53.10
1 Tacho pequefio (bafio) S/ 800 S/ 800 S/ 1449/ 9.44
1 Dispensador de jabon S/ 1500 S/ 1500 S/ 27018/ 17.70
1 Papelera sl 1200 S/ 1200 S/ 2169/ 14.16
1 Protector de pintura S/ 25.00 : S/ 2500 S/ 450 | S/ 29.50
4 Extintores 9kg S/ 2000 S/ 80.00 ; S/, 1440 ; 8/ 94.40
2 iExtintores 4kg S/ 1500 ; S/ 30.00 : S/ 540} S/ 3540
3 i Letreros (banners S/ 70.00: S/ 210.00 | S/ 37.80 S/ 247.80
TOTAL: S/ 46,176.94
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Deuda (cuadro de amortizacion)

Tabla 34 — CALCULO DEL FINANCIAMIENTO

MONTO A INVERTIR BN EL PROYECTO S/, 86,242

CAPITALPROPIO 70.00% g, 60,369

FINANCIAMIENTO 30.00% Sl. 25873

CALCULO DE LAS CUOTAS DEL PRESTAMO
CAJAMUNICIPAL

CPITAL Si58125) [T T oema [ wee [AoRIzCON aom |
TASAEFECTIVA ANUAL (TCEA) 21.61% 1|9 B30R[S 59| 53261 | 9 %10
TASA INTERES EFECTIVO MENSUAL 16438% 2 |9 479853 S 41653| 9 ML3T| S %790
3 |9 UMUK (S 18| 5027| 9 %790
DURACION BN ANOS DEL PRESTAMO 3 4 |9 B6BB[S  38K9| Y 5031 | 9 %10
NUMERO TOTAL DEPAGO 36 5 |9 BI04 N[ 56850 I %790
6 |9 29[S B006|Y 57785| 9 %70
7|9 NWE5[S 05| Y 5735 9 %10
Pago c Amortizaciones Ler afio S/, 7002.03 8 |9 13824 (S 36089 | S/ 597001 S %790
Pago de intereses Ler afio 9. 4492713 9 |9 N75LB[S  BLB|Y 60682 | S %70
Pagado préstamo Sl. 1149476 0 |9 NA464[(S M|y 61679 | S %10
119 1050171 S R097| S 62693| S P90
0|y 18870478 3066]9 831.3]9 %790
Pago ce Amortizacions 2doafio g/, 851517 B |y 18227615 31019]9 o771 S %790
Pago e intereses 200 afio S/, 297959 U1y 1156441 S 2054/ 658.36| S/ %790
Pagado préstamo 3. 1149476 IR 1686.8(S  %872|9 669.18| S/ %790
6 |9 162506(8 |9 680.18| S %190
I 153695 26654 S/ 69136 | I %790
Pago de Amortizaciones 3er afio S, 10,355.30 8 |9 Ug097[S  ®I7| Y AR %70
Pago e intereses 3er afio 9. 1,139.46 19 |9 14106695 4382|9 4219 %790
Pagado préstamo Sl. 1149476 IE 133068[S  2318|Y 60| 9 %790
A |9 DB M9%|Y W%H| Y %790
2 |9 L R B T5008| 9 %190
IE 1W1024[S  1959]9 T6241| S %790
u |9 10350(s  182%|9 T4 9 %790
5 | 05762|S  102] 9 18768| S %190
% |9 876699 S/ B2 8 80063 %790
a9 RSV B R 81379| 9 %70
B | 1160418 1303] 827.16| 9 %190
IR 6265.8|8  U714] S 8076 | S %790
LR 500018 183]9 8458 | 9 %790
A | 456207) 8/ 802719 86863 | S/ %790
R | 3670.6] S/ 14919 88291 | S %790
B Y 28LT4| S 6048] S/ 8742 | 9 %790
¥ |9 186957 9/ 5139 AU %790
| WAl 3|9 AR %790
¥ |[Y 00| 55499 W4ty %790
S 489




Tabla 35 — DEPRECIASION
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Depreciacion (tangibles)

$/6,090.57

Magquinaria Se deprecia a 5 afios 20%

Muebles Se deprecia a 10 afios 10%

Equipos Se deprecia a 4 afios 25%

DEPRECIACION

1 Tanque de agua S/ 1,200.00 : S/ 1,200.00 { S/ 216.00 : S/ 1,416.00 20% S/ 283.20
1 Caja de herramientas S/ 1,800.00 : S/ 1,800.00 | S/ 324.00 ; S/ 2,124.00 20% S/ 424.80
1 Generador electrico s/ 1,000.00 : S/ 1,000.00 { S/ 180.00 : S/ 1,180.00 20% S/ 236.00
1 Bomba de presion de agua s/ 1,300.00 : S/ 1,300.00 { S/ 23400 S/ 1,534.00 20% S/ 306.80
1 Magquina dispensadora de perni S/ 900.00 : S/ 900.00 | S/ 162.00 : S/ 1,062.00 20% S/ 212.40
1 Lustradora y pulidora s/ 800.00 : S/ 800.00 | S/ 144.00 : S/ 944.00 10% S/ 94.40
1 Aspiradora S/ 300.00 : S/ 300.00 | S/ 5400 : S/ 354.00 10% S/ 35.40
1 Magquina de soldar S/ 1,500.00 : S/ 1,500.00 { S/ 270.00 : S/ 1,770.00 20% S/ 354.00
1 Torno de pared S/ 1,750.00 : S/ 1,750.00 | S/ 315.00 : S/ 2,065.00 20% S/ 413.00
4 Caballetes S/ 120.00 : S/ 480.00 | S/ 86.40 : S/ 566.40 10% S/ 56.64
1 Gata lagarto S/ 550.00 : S/ 550.00 | S/ 99.00 : S/ 649.00 10% S/ 64.90
1 Estante de pintura S/ 1,400.00 : S/ 1,400.00 | S/ 252.00 i S/ 1,652.00 10% S/ 165.20
2 Escritorio S/ 550.00 : S/ 1,100.00 { S/ 198.00 : S/ 1,298.00 10% S/ 129.80
2 Estante de fays S/ 300.00 : S/ 600.00 | S/ 108.00 : S/ 708.00 10% S/ 70.80
4 Silla giratoria S/ 200.00 : S/ 800.00 { S/ 144.00 : S/ 944.00 10% S/ 94.40
8 Silla para visitante S/ 90.00 : S/ 720.00 | S/ 129.60 : S/ 849.60 10% S/ 84.96
4 Muebles de asientos(sala de es; S/ 110.00 ; S/ 440.00 | S/ 79.20 ; S/ 519.20 10% S/ 51.92
1 mesa de centro (sala de espera) S/ 200.00 : S/ 200.00 | S/ 36.00: S/ 236.00 10% S/ 23.60
4 Computadora S/ 1,500.00 : S/ 6,000.00 | S/ 1,080.00 i S/ 7,080.00 25% S/ 1,770.00
2 Impresora multifuncional s/ 1,000.00 | S/ 2,000.00 | S/ 360.00 i S/ 2,360.00 25% S/ 590.00
1 caja automotica S/ 450.00 : S/ 450,00 { S/ 81.00 : S/ 531.00 25% S/ 132.75
4 camaras de vigilancia s/ 120.00 ; S/ 480.00 | S/ 86.40 ; S/ 566.40 25% S/ 141.60
1 Pantalla tv 50 * S/ 1,200.00 : S/ 1,200.00 | S/ 216.00 : S/ 1,416.00 25% S/ 354.00
DEPRECIACION | S/ 6,090.57

$/6,090.57 $/6,090.57

[TOTAL [

5/6,090.57|

5/6,090.57]

5/6,090.57| S/6,090.57|

S/3,102.22|

Tabla 36 — ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ESTADO DESITUACION FINANCIERA DE APERTURA

ACTIVO PASIVO
Activo Corriente Pasivo Corriente
Efectivo S/ 37,824.84 |Obligaciones Financiera C/p S/ 7,002.03
Mercaderia e insumos
Total Activo corriente S/ 37,824.84 | Total pasivo corriente S/ 7,002.03
Activo No Corriente Pasivo No corriente
Activo Tangible S/ 46,176.94 | Obligaciones financieras L/P S/ 18,870.47
Activo Intangible S/ 2,239.90 | Total Pasivo S/ 25,872.50
Total Activo No corriente S/ 48,416.84 |PATRIMONIO
Capital S/ 60,369.18
Total Patrimonio S/ 60,369.18
Total Activoi S/ 86,241.68 Total Patrimonio + Pasivo: S/ 86,241.68

Flujo de caja (econémico y financiero)



Tabla 37 — ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ESTADO DERESULTADO FINANCIERA - PROYECTADA

107

ANO 1 ANO 2 ANO 3 : .

INGRESOS S/ 920,459.69 | S/ 966,482.68 | S/ 1,014,806.81 | S/ 1,065547.15 | S/ 1,118,824.51
(-)Costo de venta S/ 731,422.72 | S/ 767,993.86 | S/ 806,393.55 | S/ 846,713.23 | S/ 889,048.89
Utilidad bruta S/ 189,036.97 | S/ 198,488.82 | S/ 208,413.26 | S/ 218,833.92 1 S/ 229,775.62
(-)Gasto Administrativo S/ 75,920.00 | S/ 79,716.00 | S/ 83,701.80 | S/ 87,886.89 | S/ 92,281.23
(-)Gasto de Venta S/ 17,300.00 | S/ 18,165.00 | S/ 19,073.25 | S/ 20,026.91 | S/ 21,028.26
(-) Gastos operativos S/ 4,100.00 | S/ 4,305.00 | S/ 4,520.25 | S/ 4,746.26 | S/ 4,983.58
Utilidad Operativa S/ 91,716.97 | S/ 96,302.82 | S/ 101,117.96 | S/ 106,173.85 { S/ 111,482.55
(-) Depreciacion S/ 6,090.57 | S/ 6,090.57 | S/ 6,090.57 | S/ 6,090.57 | S/ 3,102.22
Ganancias antes de Impuestos S/ 85,626.40 | S/ 90,212.25 | S/ 95,027.39 | S/ 100,083.28 | S/ 108,380.33
(-) Gastos financieros S/ 4,492.73 | S/ 297959 | S/ 1,139.46 | S/ - S/ -
Utilidad antes de impustos S/ 81,133.67 | S/ 87,232.65 | S/ 93,887.92 | S/ 100,083.28 | S/ 108,380.33
(-) Impuesto a la renta (29.5%) S/ 2393443 'S/ 25,733.63 [ S/ 27,696.94 [ S/ 29,524.57 [ S/ 31,972.20
Utilidad Neta S/ 57,199.23 | S/ 61,499.02 | S/ 66,190.99 | S/ 70,558.72 | S/ 76,408.13
EBITDA S/ 97,807.54 | S/ 102,393.39 | S/ 107,208.53 | S/ 112,264.42 | S/ 114,584.77
GF/EBITDA 4.59% 2.91% 1.06% 0.00% 0.00%
EBITDA/VENTAS 10.63% 10.59% 10.56% 10.54% 10.24%

Tabla 38 — RATIOS DE RENTABILIDAD

RATIOS DE RENTABILIDAD

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad Neta | S/ 57,199.23
ROE 95% 102% 110% 117% 127%
Patrimonio s/ 60,369.18
Total

ROA

vilidad 1 ¢, g3 716,97
Operativa
Activo Total | S/ 86,241.68

106%

112%

117%

123%

129%

MARGEN BRUTO
SOBRE VENTAS

vilidad | ¢/ 18903697
Bruta
Ventas netas | S/  920,459.69

21%

21%

21%

21%

21%

MARGEN OPERATIVO
SOBRE VENTAS

vtilidad 1 ¢, g3 716.97
Operativa
Ventas netas { S/ 920,459.69

10%

10%

10%

10%

10%

Utilidad Neta

s/

57,199.23

UTILIDAD NETA SOBRE
VENTAS

6% 6% 7% 7% 7%

Ventas netas | S/  920,459.69




Tabla 39 — CUADRO DE BETAS DEL SECTOR
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Standard
Effective Tax deviation in
rate (Tasa Unlevered beta it
efectiva de (beta sin Cash/Firm | Unlevered beta corrected for Standard deviation of | income (last 10 |  Beta: Beta: Beta: Beta: Beta: | Average
Beta D/E Ratio i i value HilLo Risk equity years) 2016 2017 2018 2019 2020 (2016-21)
1.08 77.50% 335% 069 11.23% 077 07654 57.74% 14.31% 074 091 078 0.87 093 083
107 33.05% 737% 086 5.93% 091 05940 34.89% 16.42% 1.20 094 0.99 1.09 1.08 1.03
161 161.36% 6.00% 0.74 19.71% 0.91 0.6543 46.15% 48.05% 0.85 0.76 0.67 0.63 0.84 0.78
110 39.39% 4.75% 085 9.39% 094 0.6549 47.84% 10.37% 0.88 071 085 076 0.83 083
128 38.67% 7.86% 1.00 472% 1.05 07160 45.24% 28.30% 047 038 059 034 053 056
1.20 2437% 7.35% 1.02 6.59% 1.09 0.6981 43.16% 29.29% 1.08 094 092 0.97 095 099
0.83 216.19% 16.16% 032 46.36% 059 03411 21.59% NA 047 041 032 043 056 046
0.64 61.25% 16.42% 0.45 25.74% 0.60 0.3305 19.48% NA 0.36 0.36 0.39 0.40 0.43 0.42
078 23.41% 533% 066 1.68% 067 06156 37.01% 43.00% 0.82 071 112 105 092 088
0.79 21.60% 332% 068 339% 071 0.7605 49.70% 7.16% 099 078 063 104 1.09 0.87
113 121.72% 9.26% 0.60 8.50% 0.65 06275 45.56% 31.02% 075 070 065 051 073 067
113 218.88% 9.75% 0.44 24.48% 0.57 0.6202 35.90% 50.94% 0.46 0.42 0.54 0.46 0.57 0.50
1.09 26.29% 15.15% 091 5.89% 097 05248 33.99% 65.44% 0.98 087 099 091 1.02 096
093 20.72% 7.43% 079 5.41% 0.83 0.6474 45.65% 18.32% 095 085 1.01 1.00 0.89 092
094 51.96% 18.97% 068 2.41% 0.70 0.4219 32.02% 31.06% 0.89 082 067 076 078 077
0.99 55.12% 2.98% 0.71 7.00% 0.76 0.6892 48.06% 33.69% 0.81 0.68 0.96 112 0.99 0.89
136 58.10% 1.25% 0.96 7.60% 1.03 05312 36.16% 29.88% 127 122 1.79 149 121 134
093 25.35% 6.43% 078 4.40% 0.82 06130 38.54% 12.48% 101 098 095 0.99 096 095
0.83 94.63% 0.00% 049 12.92% 056 07276 42.27% 166.17% 039 061 1.04 0.97 1.05 077
112 39.75% 5.55% 0.87 7.89% 0.94 0.6799 45.89% 11.40% 1.00 0.83 0.94 1.05 0.95 0.95
118 9.36% 3.71% 111 2.72% 114 0.6474 42.87% 16.74% 122 0.94 0.93 1.50 1.64 123
1.02 34.78% 10.79% 081 6.64% 087 05214 33.39% 25.62% 118 1.02 095 115 1.10 1.05
1.02 29.74% 6.52% 084 5.70% 0.89 0.6070 29.94% 43.94% 074 063 1.01 114 1.25 094
0.89 15.50% 052% 0.80 6.50% 0.85 0.6269 50.10% 37.69% 119 1.25 136 143 1.39 124
091 18.18% 1.88% 0.80 4.24% 0.84 0.6896 55.45% 7.70% 0.94 0.93 113 138 1.29 1.08
1.15 24.33% 4.02% 0.97 8.97% 1.07 0.6972 55.73% 37.21% 0.86 1.05 0.96 111 1.36 1.07
1.06 1535% 4.40% 095 4.90% 1.00 07199 55.12% 14.73% 103 1.04 1.02 118 131 110
0.96 9.50% 1.05% 089 11.62% 101 06915 54.91% 324.99% 116 097 1.08 122 1.25 112
0.89 13.48% 6.11% 081 6.09% 0.86 0.6441 43.87% 19.57% 0.98 083 091 0.96 1.07 093
1.06 28.24% 9.31% 0.88 8.35% 0.95 0.6438 42.04% 12.45% 1.07 1.01 113 0.81 133 1.05
088 15.20% 053% 079 5.26% 084 07648 68.06% 27.21% 0.98 097 096 121 1.20 1.03
0.95 25.20% 2.69% 081 1.92% 0.82 0.7096 50.43% 12.03% 0.82 063 0.70 0.96 1.05 083
0.87 45.05% 6.45% 0.66 4.07% 0.68 06185 45.30% 17.71% 077 062 056 0.50 063 063
0.80 895.89% 12.91% 0.11 3.11% 0.11 0.4639 27.74% 39.43% 0.06 0.07 0.07 0.08 0.10 0.08
064 33.01% 8.56% 051 3.60% 053 05418 32.56% 19.79% 074 063 056 061 070 063
1.03 56.02% 0.52% 073 8.97% 0.80 06916 58.03% 21.83% 061 093 141 123 0.6 094
0.88 34.06% 4.79% 071 9.25% 078 0.6664 40.52% 24.32% 1.00 069 067 0.67 082 077
0.98 64.06% 1.74% 0.67 1.44% 0.68 0.7946 56.04% 96.52% 0.84 0.47 0.72 0.80 0.59 0.68
083 10.69% 257% 077 3.45% 080 06221 26.19% 17.83% 092 092 089 1.04 098 092
Tabla 40 — ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
VES 0 BNERO FEBRERO MARZO ABRIL JUNIO JULio AGOSTO  SETIEVBRE NOVIEVBRE - DICIVBRE  TOTAL AL
INGRESOS s/ 850 | S/ B304 | S AL 5023853 | 5/ e EEE E I I EE ) ERE 3 I T E T EE =] T
(JCosto e venta ] EEE 76| 5 260966 | 5/ H8910| 5 [ BN CIE G ] EI ] R ERE ] I ERE Y27 R
Uilicedbruta S 293975 |5/ 40504 |51 180656 | 5/ 43943] 5/ T20571[SI_ 1058678 S/ 1418493 | S/ 1852548 |S/ 2400918 | S/ 2995516 | S| 3685444 | S| 448TA09|'S/_ 18903697 Sl 38101369
(asto Adnminsttivo ] 641000 |81 631000 | §/ 631000 | S 631000} §/ 63I000|S 63000] S 63000|§  64000[S/ S 630m|S S 630008 gy 1543000
(Gasto de Venta ] 166000 | §1 14000 | S 140000 |1 14000 S/ 14000|S LA000[ S S 18000[S S g S 100§ g
) Gastos operativos k] 000, 3 005/ o} s/ ELIED 00\ W0 — e 0 S J00}S 01sl_
S TseTs |s 841504 |5/ 620344/ 76429 |/ 257678| S/ 592493 S/ 1016548 S/ S 2194516 |5/ SI 3686409 S/ 9L71697 [/
() Deprecizcion S e[y 605057
S  Impuestos S s s 841504 |5/ 6203445/ 3670575/ 6429 S/ 257678 (Sl 592493 |/ 101648 ]S/ 1599918 S/ 2194516 S/ 2884444 ]Sl 3686409| S/ 8562640[S/ 18889312
Gastos finencieos ] @8]s I we|s %55/ ] EIE S I EIE ) EE =T CIE S I Tl CIE ) 2 E 856018
Utilicadanes e impustos S 1emsos|sl 883157 |15/ 661107 |5/ 4069165/ 115368 | S/ 219673| S/ 555438 |S/ 980458 S/ 1564810|S/ 2160406 S/ 2851348 | S/ 3654343( S/ 8LIBET[S/ 18033204
2950% ) Inpuesto  a renta (295%) S 35064 |§1 26631 |5 196027 |5/ 12005/ 0| B[S LGB 280%|S  4GRI9|S  63BA|S  edls|s  10703L[S ams|y 5319822
Uilicad Neta S 844240 |51 622626 |5/ 466080 | §1 286876 |5/ 8133/ 15869 |5/ 391584 S 691223 ]S/ 1103191| S/ 1523086 |S/ 2010200 S/ 2576312| S/ 67.19923[SI 1211347
FLWO DECAJAOPERATIVO 1103191 2010200
Inversion inicial 8624168
Flujo  caja Econorico 1 39158 2010200
Prestaro EEEE
Amrtizcion() 850 S SIB S B Y 6123
Intreses() WP S MBI WS Y e
30% Escudo Fiscal 10% (4 I V] g
Flujo e daja Financiero 543845 S/ 165637 S| 70291 S 306725 S
[ PATRIMONIO Us/ 03985/ isesar|s)  19enas|s|  asasear|s/  31saua3|s/ 392,22526 |
[ TOTAL IS/ e030ass/  mseser|s/  19era3|si  ausasear|s/ 31581713 §/ 392,02526
ANOO ANO1 Afl02 AN03 AN04 A0S
DEUDA% [ 0% 30% 0% 0% 0% | 0%
o% | 0% 0% 0% 70% 0% | 0%
VES 1 BNERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULio AGOSTO - SETIMBRE  OCTLBRE  NOVIEVBRE ' DICIMBRE  TOTAL TOTAL




Evaluacion econémica y financiera (VAN y TIR)

Tabla 41 - EVALUACION FINANCIERA

DESCRIPCION

920,459.69 | 5/

966,482.68 | 5/ 1,014,806.81 | S/

1,065547.15 : S/ _1,118,824.51

731,422.72 767,993.86

806,393.55

846,713.23 889,048.89

189,036.97 198,488.82 208,413.26 218,833.92 229,775.62
EGRESOS
Gastos Administrativos s/ 7592000 | S/ 7971600 S/ 8370180 |5/ 8788689 S/ 9228123
Gastos de Ventas s/ 1730000 | S/ 1816500 'S/  19,073.25|S/  20,02691:S/  21,028.26
Gastos de operativo s/ 410000 |5/ 4305001 S/ 452025|S/ 474626 5/ 498358
OTAL EGRESO 0.00 02,18 07,295.30 660.0 8,293.0
UTILIDAD ANT. IMPUESTO s/ 9171697 |S/ 9630282 'S/ 101,11796 |/ 10617385 S/ 111048255
Impuesto 29.5% s/ 2705651 |S/ 2840933 |S/ 2982980 |S/ 3132129 S/  32,887.35
UTILIDAD DESP. IMPUESTO s/ 6466046 | S/  67,89349 'S/ 71,2886 |5/ 7485257 S/ 7859520
F.COPERATIVO s/ 6466046 |5/  67,89349 'S/ 71,8816 |5/ 7485257 S/ 7859520

Inversion Inicial s/ 86,241.68

| FLUJO DE CAJA FINANCIERO

64,660.46 s/ 7128816 74,852.57
Préstamo 5/25,872.50
Amortizacién (-) -7,002.03 -10,355.30 0.00 0.00
Intereses (-) -4,492.73 -1,139.46 0.00 000
29.5% Escudo Fiscal (+) 1,325.36 336.14 0.00 0.00

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

64,660.46
57,298.36

S/ 67,893.49

53,313.21

s/

71,288.16
49,605.24

74,852.57
46,155.16

42,945.03

INDICADORES ECONOMICOS VALORES
Valor Actual Neto Econdmico (VANE) 5/163,075.32
Valor Actual Neto Financiero (VANF) 5/ 169,974.00
INDICADORES ECONOMICOS VALORES
Tasa Interna de Retrono Econémico (TIRE) 73.97%
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) l 92.90% |

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Fuente de Finananciamiento Valor Porcentaje

|Aporte Socios 60,369.18 70%

Prestamo / Deuda 25,872.50 30%
TOTAL 86,241.68 100%

Desapalanca el 8 de la Empresa Americana

8, 1.02

DJE 2437%

t 7.35%

8y 8321%

Apalanca el 8 de la Empresa Peruana

84 83.21%

E 70.00%

D 30.00%

t 29.50%

8, 1.08354

Se reemplaza en la formula del CAPM:

Ry 6.270%

. . 8, 1.20000

7’f+BK|E{ "‘Jirf” Rm 10.90%
K. 11.83% 11.83%

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Fuente de Finananciamiento Valor Porcentaje
[ Aporte Socios 60,369.18 70%
Prestamo / Deuda 25,872.50 30%
TOTAL 86,241.68 100%
WACC=%CP s rep+ %D+ 1y (1 Inteses (Rd)= 21.61%|
Impuesto (t) = 29.50%

COK Anual
'WACC Anual

BENEFICIO COSTO

e s
T T

TASA DE RENDIMIENTO BONO SOBERANO PERUANO (INSTRUMENTO FINANCIERO MENOS RIESGOSO)
Beta (autoparts)
Riesgo Mercado - Marzo
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Tabla 42 — ANALISIS DE ESCENARIOS

ANALISIS DE ESCENARIOS

ANALISIS DE ESCENARIOS MENSUA!
V.SERVICIOS | COSTO FlIO /e
I 162 s/ 4853855/ 110167.60
81 S/ 631000 |5/ 73,445.07

ANALISIS DE ESCENARIOS ANUAL
S| COSTO FIIO
58,

75,920.00 | 5/ 920,459.69

MODERADO

OCTUBRE

NOVIEVBRE

SETIEMBRE DICIEVBRE

S/ 73507 7344507 7344507 73,445.07 7344507 7344507 7344507 7344507 | S/ 7344507 7344507 7344507 | S/ 7344507
(:Costo de venta S/ 378484|S/  3973745|S/ 4260066/ 458%9.10|S/ 4967349 S/ 5401254/ 5926014 |S/ 65127081/ TL4M423|S/  7916628|S/ 8812639 |S/ 9854152
Utiliced bruta S/ 3562022 |S/ 3370762 S/ 3083541 |S/ 2754597 S/ _ 2377157 |S/ 1943253 |S/ 1418493 | S/ 831798 | S/ 200084 -5/ 572122 |-S/ _ 1468133 [-S/ 2509645
()Gasto, s/ 631000 S/ 631000 S/ 631000 | S/ 631000 | S/ 631000 | S/ 631000 | S/ 631000 | S/ 641000 | S/ 631000 | S/ 631000 | S/ 631000 | S/ 631
(-)Gasto de Venta s/ 165000 | S/ - |s - |s - |s - |s - s - s K - |l - |sl - |s -
(1) Gastos operativos sl 55000 | S/ T -l ] E E e ] ] K K -
Utilidad Operativa S/ 2711022 |S/ 2739762 S/ 2452541 |S/ 2123597 |S/ 1746157 |S/ 1312253 | S/ 787493 | S/ 190798 |-S/ 430916 |-S/ 1203122 |-S/ 2099133 |-S/ 3140645
() Depreciacion
Ganancias antes de Impuestos S/ 2711022 |S/ 2739762 S/ 2452541 |S/ 2123597 S/ 1746157 |S/ 1312253 | S/ 787493 |S/ 190798 |-S/ 430916 -S| 1203122 |-S/ 2099133 |-S/ 3140645
() Gastos financieros sl 42529 | 81 42529 Sl 25291 sI 42529 I 42529 I 42529 s/ 42529 S/ 42529 S/ 425291 S/ 42529 S/ 42529 | S/ 42529
Utilidad antes de impustos S/ 2668494 |S/ 2697233 |S/ 2410012 |S/ 2081068 [S/ 1703629 |S/ 1269724 | S/ 744964 | S/ 148270 |-S/  473445-S| 1245650 |-S/ 2141661 |-/ 3183174
29.50% |(-) Impuesto a la renta (29.5%) sl 787206 | S/ 7.95684 | S/ 710954 | S/ 613915 | S/ 502571 S/ 374569 | S/ 219764 | S/ 43740 |5/ 139666 |5/ 367467 |-S/ 631790 |-s/ 939036
Utilicad Neta S/ 1881288 |S/ 1901549 |S/ 1699058 |S/ 1467153 [S/ 1201058 | S/ 895156 | S/ 525200 |S/ 104530 |-S/ 333778 [-S/ 878184 |-/ _ 1500871[-S/ 2244138

FLUJO DECAJA OPERATIVO
Inversion inicial
Flujo de caja Econon

Prestamo
Amortizacion(-)
Intereses(-)

30% Escudo Fiscal 10% (+)

19015.49 8 7153 10.58
86,241.63
4168 S 1901549 S 58 S 53 S 12,010.58
s/ 2587250
s/ 957.90 -8/ 957.90 -S/ 957.90 S/ 95790 -5/ 95790 -5/ 95790 S/ 95790 S/ 95790 95790 -5/ 95790 -5/ 957.90 -S/ 957.90
s/ 637.23 -S 637.23 -8/ 63723 -S 63723 -8/ 63723 S/ 63723 S/ 63723 63723 -5/ 63723 -5/ 63723 -5/ 637.23
s/ 187.98 18798 S/ 187.98 S/ 187.98 S/ S/ 18798 S/ 18798 S/ 18798 18798 S/ 18798 S/ 18798 S/ 187.98

60,269.18 16,454.65 7,035.11

PESIMISTA
MES 0 i OCTUBRE NOVIEVBRE  DICIEVBRE
INGRESOS S/ 2937803|S/ 2937803 |S/  2937803|S/ 2937803 |S/ 2937803 |S/ 2937803 |S/ 2937803 |S/ 2937803 |S/ 2937803 |S/ 2937803 |S/ 2937803 |S/ 2937803
()Costo de venta S/ 378484|S/  3973745|S/ 4260066/ 4589910|S/  4967349S/  5401254|S/ 5926014 S/ 65127.08|S/  71444231S/  7916628|S/  8812639|S/ 9854152
Utilicad bruta S/ 844682 |-S/ 1035942 |-S/ 1323163 |-S/ 1652107 |-S/ 2029547 |-S/ 2463451 [-S/ _ 29.882.11|-S/ _ 35749.06 |-S/ 4206620 -S| 49,788.26 -S| 58,748.36 |5/ _ 69,163.49
(JGasto s/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500 | S/ 315500
()Gasto de Venta s/ 165000 | S/ 140000 | 5/ 140000 s/ 140000 | S/ 140000 | S/ 140000 | s/ 140000 | S/ 165000 | S/ 140000 | S/ 140000 | S/ 140000 | S/ 140000
(1) Gastos operativos s/ 55000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 55000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000
Utilidad Operativa S/ 1380182 |/ 1501442/ 1808663 |/ _ 2137607 |5/ 2515047 |5/ 2948951 |'S/ 3498711 |/ 4085406 |5/ 4692120 -5/ 5464326 |5/ _ 6360336 |-S/ 7401849
() Depreciacion
Ganancias antes de Impuestos S/ 1380182/ 1501442/ 1808663 |S/ _ 2137607 |/ 2515047 |/ 2948951 |/ _ 34987.11 |5/ 4085406 |5/ 4692120 |5/ _ 5464326 |5/ 6360336 S/ 7401849
() Gastos financieros s/ 42529 S/ 42529 s/ 42529 ['sl 42529 ['sl 4252951 42529/ 42529 s/ 42529 s/ 42529 S/ 42529 'S/ 42529 'S/ 42529
Utilidad antes de impustos s/ 1422700/ 15639.71|S/ 1851192/ 2180136 |/ 25575755/ 2991479 |5/ 3541240 |5/ 4127934 |5/ _ 47034648 |-S/ _ 5506854 | S/ 6402865 |/ _ 7444378
29.50% |(-) Impuesto a la renta (29.5%) sl 419699 ['s/ 451371 'S/ 546102 |5/ 643140 [S/ 7,544.85 |5/ 8,824.86 |5/ 10,4466 [ -5/ 1217741 [-s/ 1396721 ['S/ 1624522 S/ 1888845[S/ 2196091
Utilidad Neta s/ 1003011s/ 1102600 s/ 13050.90 |5/ 15369.96 -5/ 1803090 |5/  21089.93 |5/ 2496574 |5/ 2910194 |5/ _ 33379.7 -5/ _ 3882332 |-S/ _ 4514020 |-/ 5248286

FLUJO DECAJA OPERATIVO

Flujo de caja Economico
Prestamo
Amortizacion(-)
Intereses ()

309 Escudo Fiscal 109% (+)

824699 -S 924288 11,267.79 19,306.8: 37,0402,

OPTIMISTA

OCTUBRE NOVIEMBRE

DICIEVBRE

INGRESOS sl S/ 11016760 |S/ 11016760 | S/ 11016760 S/ 11016760 | S/ 11016760 | S/ 11016760 | S/ __ 11016760 | S/ 11016760 S| 11016760 | S/ S/___ 1016760
(Costo de venta s/ S/ 3973745|S/ 4260966 | S/ 4589910 S/ 4967349|S/  5401254| S/ 5926014 S/ 65127.08| S/ 7144423 | S| 7916628 | S/ Sl w552
Uilicad bruta sl S/ 7043015 S/ 6755794 |S/ 6426850 |S/ _ 6049411 |S/ 5615506 | S/ __50907.46 |S/ _ 4504052 S/ _ 3872337 |/ 3100131 S/ s/___ 1162608
()Gasto s/ s/ 485385 | S/ 485385 | S/ 485385 | S/ 485385 | S/ 485385 | S/ 485385 | S/ 485385 | S/ 485385 | S/ 485385 | S/ s/ 485385
()Gasto de Venta s/ s/ 140000 | §/ 140000 | S/ 140000 | S/ 140000 | S/ 140000 | S/ 140000 | S/ 165000 | S/ 140000 | S/ 140000 | S/ s/ 140000
() Gastos operativos s/ 50,00 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 55000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 30000 | S/ 300.00 | S/ 30000
Utilicad Operativa, S/ 6528891 S/ 6387630 S/ 6100409 |S/ 5771465 |S/ 5394026 |S/ 4960122 |S/ 4410362 |S/ 3823667 | S/ 3216953 S| 2444747 |SI 1548736 |S/ 507223
() Depreciacion
Ganancias antes de Impuestos S/ 6528891 S/ 6387630 S/ 6100409 |S/ 5771465 |S/ 5394026 |S/ 4960122 |S/ 4410362 |S/ 3823667 | S/ _ 3216953 S| 2444747 S/ 1548736 S/ 507223
() Gestos financieros s/ 42529 S1 42529 s/ 4529 sl 4529 sl 4529 Sl 42529 s/ 42529 sl 42529 sl 42529 sl 42529 s/ 425298 42529
Uilicad antes de impustos S/ 6486363 |S/ 6345102 |S/ 6057881 |S/ 5728937 S/ 5351498 |S/ 4917593 S/ 4367833 |5/ 3781138 | S/ _ 3174424 S| 2402218 |S/ 1506208 | S/ 464695
29.50% |(-) Impuesto a la renta (20.5%) S/ 1913477|S/ 18718055/ 1787075/ 169036|S/ 1578592 | S/ 1450690 |S/ 1288511 |S/ 1115436 S/ 936455 | S/ 708654 | S/ 44331 (s 137085
Uilichd Neta S/ 4572886 S/ 4473297 |S/ 4270806 |S/ _ 40389.00 S/ 3772806 S/ 34669.03 S/ 3079322 S/ 2665703 | S/ _ 2237969 S/ _ 1693564 |S/ 1061876 |S/ 327610

FLUIO DECAJA OPERATIVO
Inversion inicial
Flujo de caja Economico.

Prestamo
Amortizacion(-)
Intereses(-)

309 Escudo Fiscal 109% (+)

Flujo e daja Finar

42708.06 40389.00 728.06

806 S/

957.90 -S/
3 s/

95790 -8/
637.23 S/
187.98 S/

18,718.76 1240188 S/
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ANEXOS: Imagenes Del Proyecto
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