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RESUMEN EJECUTIVO

El Plan de Negocios que seguidamente se presenta ha sido planteado con el propdsito
de crear una empresa de asesoramiento contable, la cual se establecera en la ciudad
de Lima — Perq, siendo de gran potencial por los servicios que ofrecerd y cobertura
geografica. Mediante este trabajo se establecera la viabilidad financiera del plan, en
otras palabras, este estudio lograra establecer las ganancias que se generaran a
mediano o largo plazo. Sin embargo, el presente plan no solo involucra el analisis
econdémico-financiero, sino que igualmente contiene un estudio de los recursos
materiales y humanos necesarios para ejecutar el proyecto. Durante el adelanto del

presente plan se valora la idea desde diversas perspectivas, identificandose para ello:

¢ Plan estratégico

e Plan de Marketing

¢ Plan de operaciones

e Plan de recursos Humanos

¢ Plan financiero

Cada plan representa un capitulo, en el capitulo | denominado Descripcion de la
empresa se realiza un analisis del mercado general y local, ademas de estudiar el
entorno de la empresa, también se agrega un capitulo 7 en el cual se describen los
perfiles del equipo gerencial, que por ser nueva la compaiiia, se presentara un perfil del
equipo de socios que conforman en grupo de emprendedores generadores de este plan

de negocios.

Los capitulos del dos al seis se desarrollaron bajo el modelo presentado por Weinberger
(2009), examinando las variables que integran cada fase del Modelo y en el capitulo dos
es formulado el plan estratégico de la Empresa, haciendo énfasis en los objetivos

planteados.
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Asi mismo, el capitulo tres incluye los objetivos de marketing, elaboracion del marketing
mix, este presenta las 4 P del marketing hasta las estrategias de posicionamiento en el
mercado de la comparfiia a formarse. En el capitulo cuatro es definido el plan de
operaciones incluyendo el proceso de produccién del servicio. En el capitulo cinco se
desarrollan las distintas estrategias del plan de recursos humanos. Seguidamente, en el
sexto capitulo se disefia el plan financiero con sus respectivas proyecciones financieras

para esta idea de negocio.

Finalmente, en el capitulo siete se muestra un perfil de los socios o equipo fundador que
conforman la idea de negocio. Presentandose resultados favorables para la creacion de
la idea de negocio, resultando positiva la viabilidad econémica-financiera, tasa interna

de retorno y el periodo de recuperacion es aceptable.
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INTRODUCCION

El mundo actual ha cambiado drasticamente en los Gltimos meses, razén por la cual la
forma de realizar las actividades diarias y laborales igualmente han sufrido un cambio,
aplicandose de este modo la resiliencia, la cual fortalece la idea de negocio para
asesorar y desarrollar el asesoramiento contable a las empresas medianas y grandes
(PYMES). Esto debido a que lo habitual desaparecié y se necesita establecer una nueva
forma de vivir, trabajar, estudiar y hacer compras, entre otras cosas. De alli que, se
encuentra en la tecnologia el mayor apoyo para desarrollar la idea, los beneficios que
trae este progreso son muchos, pero destaca el hecho de que no es necesario
movilizarse geograficamente para leer las noticias, ir a colegio o universidad, comprar

viveres solo por mencionar algunas actividades.

Teniendo en cuenta que la conducta de las personas se ha modificado y las compaifiias
han necesitado adaptarse a esta nueva realidad virtual del mundo, se decide desarrollar
la idea de una empresa de asesoramiento contable virtual, en la cual el cliente no tiene

que desplazarse fisicamente para realizar sus gestiones.

En Perq, especificamente en Lima se presenta la necesidad de este emprendimiento,
por ello se propone establecer los siguientes servicios para satisfacer la demanda de
asesoramiento contables de las pymes: Contabilidad externa - Outsourcing, constitucién
de empresas, elaboracion de Estados Financieros, emisién de libros contables:
principales y auxiliares, informes e inventarios financieros, calculo de impuestos (al mes
y al afio), estados financieros para créditos con entes bancarios, declaraciones juradas
(PDT ante SUNAT, PLAME), reconstruccion y regularizaciéon contable, implementar el
control interno, implementacion de sistemas contables, software contable (ERP),
ejecucion de normas contables internacionales y NIIF PYMES, tramites y gestiones

empresariales.
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Considerando o anterior, se pretende ofrecer servicios de calidad soportados en la
tecnologia, de acuerdo a la realidad que se vive actualmente, garantizando la eficiencia

y eficacia en las gestiones contratadas por entes juridicos.

Por ello, se ofrece a las medianas y grandes empresas acceso de forma rapida y segura
a los servicios contables, sin necesidad de desplazarse geogréaficamente y obtener

resultados de calidad a sus requerimientos en forma directa y personalizada.

Por lo anterior, surge la idea de crear una empresa de asesoramiento contable que
apoye a todas las empresas de mediano y gran tamafo, sin importar su actividad
econOmica, a adaptarse para seguir funcionando con las nuevas medidas de proteccion,
seguridad laboral y de salud. Por ello, en este plan de negocios se establecen todos los

lineamientos para poder decidir si es rentable o no crear esta nueva empresa.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DE LA EMPRESA
La idea de negocio a desarrollar: Crear una empresa de asesoramiento contable.
Nombre propuesto: Asesoria Contable Zerep.

Servicios a ofrecer:

Constitucion de empresas | |

Contabilidad Externa — Qutsourcing. } |
Elaboracion de Estados Financieros. ]I |
Proceso y emision de libros contables: principales y auxiliares. ]I |

Calculo de impuestos, mensuales y anuales ]I |

Informes Financieros e Inventarios | |

Estados Financieros para Créditos con Entidades Financieras | |

Declaraciones Juradas — PDT ante SUNAT, PLAME I |

Reconstruccion Contable y regularizacion de Contabilidades. | |

Implementacion de Sistemas Contables, software Contable (ERP). ] |

Implementacion de Normas Internacionales de Contabilidad y NIIF 1
PYMES. | |

Implementar el Control Interno | |

DRI U N AN A P P A S P NP

Tramites y gestiones empresariales. ]I |

Mercado Objetivo: Pequeiias, medianas y grandes empresas dedicadas a

cualquier actividad econdémica.

A continuacion, se desarrollan los distintos planes para analizar la viabilidad y

rentabilidad de esta idea de negocio.
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1.1. Andlisis del entorno

El plan de negocio para una nueva empresa como es el caso del planteado en
esta investigacion implica una serie de pasos a seguir para establecer la
formalidad desde sus inicios hasta la puesta en marcha. Por este motivo, se
realizara un analisis del entorno donde se desarrollara la propuesta del negocio,

para ello se logré identificar una necesidad insatisfecha en el mercado peruano.

Debido a la actual pandemia que azota al mundo, los procesos que se realizaban
de forma presencial se han tenido que llevar obligatoriamente al mundo de la
virtualidad, de alli que sea necesario crear una empresa consultora de
contabilidad para asesorar a la totalidad de esas organizaciones u organismos
publicos y privados que ameriten crear, implementar, controlar y evaluar sus

procesos contables.

Para realizar el andlisis del entorno macro se seleccion6 el Andlisis PESTEL, el
cual se fundamenta en describir el medio que rodea a la organizacion mediante
la valoracion de ciertos elementos. Perero (2017) afirma que “el analisis PEST
(factores sociales, econdmicos, politicos y tecnoldgicos) es una herramienta
orientada a examinar y ubicar los factores generales que logran afectar a las
comparfias 0 marcas y de esta manera adoptar una estrategia apropiada y

poderosa” (p.89).

En las siguientes tablas se podra definir el anéalisis macro y micro de la nueva
empresa, lo cual servira de guia y apoyo al tomarse decisiones mientras se

elabora el plan de negocio.
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Tabla 1.MATRIZ DEL ANALISIS MACRO

Analisis macro entorno

Promulgacion del trabajo en casa por parte del gobiemo.
Todos los entes gubernamentales necesitaran apoyo para
sus operaciones de divulgacion de los procesos digitales.
Politicos Impulso del gobierno a los aplicativos contables tales como
APP Personas - Sunat

Yinculo permanente entre el sector y la inversion estatal y
privada

IMayares facilidades de financiacion por parte del Gobierno
gue sirvan para reactivar los sectores productivos de la
nacicn

Las entidades financieras cumplen un rel importante en el
Econdmicos desarrolle del sector, ya gue se articulan a3 las nuevas
empresas para conseguir 13 financiacidn de los proyectos
innovadores

La inversion publica y privada en infraestructura también
contribuye al crecimiento del econdmico.

Desarrollo de teletrabajo para promover el plan de quédate
£n Casa.

Creciente demanda para satisfacer las necesidades de las
Sociales empresas en dar cumplimiento a los registros contables.
Generacion de puestos de trabzjos relacionados con el
sistema contable.

Las empresas cuentan con computadoras de escritorio,
portatiles, v distintos softwares para trabajar en linea o
presencialmente. Asi como conexidn a internet estable.

Le incrementa el servicio para Crear nuevos senvicios
Tecnoldgicos digitales para dar respuesta a la actual demanda de la
poblacion por realizar sus operaciones de forma digital.

Se incrementa el uso de Sunat Operaciones en Linea (50L).
Creciente sensibilidad por la sostenibilidad.

Ambientales Las empresas estan obligadas a cumplir para mantener su
operatividad y productividad.

El régimen tributario referido al impuesto a la renta.

El derecho a remesar al exterior el total del capital vy
dividendos de la empresa.

Los regimenes de contratacion de trabajadores.

La Ley Marco para el Crecimiento de la Inversion Privada,
aprobada por Decreto Legislativo N 757 en noviembre de
Legales 1551, reconoce la libertad de los inversionistas de adoptar
para sus actividades

Econdmicas |a forma empresarial que prefieran.

Decreto Legislative N® 1438 - Decreto Legislativo del
Sistema Macional de Contabilidad.

Ley NE 28708 Ley General del 5istema Macional de
Contabilidad.

Ley N2 28112 Ley Marco de la Administracion Financiera del
Sector Publico.

Fuente: Elaboracion propia (2020)

Para el analisis del micro entorno se utilizo la herramienta del Analisis de los
grupos de interés (stakeholders), que consiste en realizar un estudio de las
personas que consiguen impactar o pueden verse afectados por el alcance de

los objetivos planteados. Weis (2005) afirma que puede entenderse como parte
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interesada o grupo de interés (stakeholder en inglés) “cualquier persona o
conjunto de individuos que logren afectar o sea afectados por los trabajos,

disposiciones, estrategias, operaciones y propositos de la empresa” (p.8).

Tabla 2. MATRIZ DEL ANALISIS MICRO

- Puesto de trabajo

- Estabilidad laboral

- Sueldo justo

- Cobertura social

- Formacioén continuada

- Contactos interpersonales
- Estatus

- Reconocimiento

- Beneficios laborales

Empleados/ trabajadores

- Ingresos

- Ganancias

- Inversién

- Posicionamiento

- Prestigio

- Aumento del capital
Propietarios/accionistas - Autonomia

- Poder para la toma de decision

- Influencia

-Capacidad de contratacion
-Capacidad financiera

Gestion -Tecnologia (maquinaria y equipo)
-Experiencia y personal capacitado
- Alianzas estratégicas

Fuente: Elaboracién propia (2020)
1.2. Sondeo de Mercado

Es el estudio previo que hace el interesado al concretar la idea de negocio para
conocer a la competencia, las necesidades, los requerimientos, mayor demanda

del ambito privado o publico y los potenciales clientes.
1.2.1. Sondeo de Mercado local

Los interesados en desarrollar la idea de negocio realizaron una revision

documental en revistas, prensa, internet, publicidad, television y radio
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relacionados con el tema propuesto para saber la demanda y los servicios mas
solicitados respecto a contabilidad. Luego observaron directamente en el campo
laboral los servicios generados de estas solicitudes, realizaron una lista de sus

competidores mas cercanos y definieron su target.

Adicionalmente, se utilizd el método del Focus Group, el cual en palabras de
Moreno (2013) es un método empirico de investigacion, provechoso y rapido
para conseguir datos cualitativos y realimentacion (desde un grupo dado); este
consigue usarse en diferentes etapas y tipos de investigacion. El mismo es
apreciado por ser capaz de suscitar resultados con la sinergia creada entre los
integrantes al momento de preguntar y explicar entre todos. Focus Group
fomenta el consenso y la pluralidad entre participes y admite confrontar
experiencias y opiniones. Igualmente, Focus Group tiene particularidades que
merecen exclusivo tratamiento: “(1) creacion de interacciones focalizadas, (2)
nivel de intervencion que logre poseer el moderador al originar los datos y (3) el

impacto del mismo grupo acerca de esos datos” (Moreno, 2013, p.51).

Considerando lo anterior, se creé un focus group, el cual es una herramienta
para realizar sondeos de productos o servicios antes de su lanzamiento. El grupo
estd conformado por las 10 personas relacionadas con el publico objetivo,

organizandose de la siguiente forma la discusion:

1. Planificar el objeto de estudio: Analizar la informacion recolectada de la

revision documental y la observacion

2. Disefio del target: Se consideraron dos tipos para seleccionar al grupo,
uno de forma aleatoria, de personas cercanas al entorno de la nueva
empresa y el otro tipo de personas relacionadas con su entorno

profesional.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

J€ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

3. Disefiar la dinAmica de grupo: Se estimod un tiempo de 8 minutos para
realizar las preguntas a cada persona y 15 minutos de diadlogo para

discernir sobre las opiniones ofrecidas por los mismos.

4. Analizar los resultados: La realiza el moderador del focus group,
enfocandose en evaluar las respuestas obtenidas y relacionandolas con

el objetivo de la dinamica

5. Luego se generaron una serie de preguntas para realizar una encuesta
por medios electrénicos y obtener mayor informacion sobre el perfil del
cliente, comportamiento del cliente y el nivel de adaptacién del producto

0 servicio.

Adicionalmente, se realiz6 una exploracion del mercado peruano y se
encontré que existe una inversion de aproximadamente 669 millones USD en
publicidad digital, ascendiendo alrededor de 11% en contraposicion con el

2019, fraccionado de la siguiente manera:

e 293 millones invertidos en medios sociales, aumentd 17%.

220 millones invertidos en motores de busquedas, ascendié un 7%

73 millones invertidos en banners publicitarios, aument6 6,3%.

44 millones invertidos en publicidad en videos, ascendio un 11%.

39 millones invertidos en publicidad de clasificados, subio 1,5%.

Considerando estos datos es factible utilizar este tipo de publicidad para dar a
conocer la nueva empresa de asesoramiento contable y lanzar sus servicios de

forma digital. En la figura 1 se pueden ver graficamente los resultados.

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Otro instrumento utilizado fue la encuesta, realizada a 197 PYMES de la

localidad. Ver anexo 1.

Figura 1.INVERSION EN EL MERCADO

VALUE OF THE DIGITAL ADVERTISING MARKET

TOTAL SPEND (IN U.S. DOL N DIGITAL ADV WITH DETAIL OF SPEND IN INDIVIDUAL SUB-CATEGORIES.

TO

MILLION MILLION

$73.00 $44.00

MILLION MILLION MILLION

we @ .
are. | Hootsuite
social -

Fuente: Wearesocial.com, 2020

Por lo anterior, el equipo fundador de la empresa considera factible invertir en

esta actividad econémica definiendo el Mercado Objetivo como sigue:

Mercado Objetivo: El mercado Objetivo seran los usuarios naturales y los
usuarios empresariales (PYMES) de Lima Metropolitana. La cantidad de PYMES
gue existen en el mercado clasificado por su sector econdmico se podra apreciar

en el siguiente cuadro:

Tabla 3.Mercado Objetivo

Economia Total 100,00 298 2,26
DI-Otros Impuestos a los Productos 829 212 1,53
Total Industrias (Produccidn) 1. 3,06 2,32

Agropecuario 547 3,64 3,10
Pesca 074 -32,72 -25,59
Mineria & Hidrocarburos 14,36 3,53 0,33
Manufactura 16.52 0,79 -1.21
Electricidad. Gas y Agua 1.72 161 3,60
Construccion 510 52 1,86
Comercio 10,18 272 302
Transporte, Almacenamianto, Cormeo y Mensajeria aa7 263 226
Alggamiento y Restauranbes 2 85 405 465
Telecomunicaciones y Ofres Servicios de Informacion 2 66 483 5,50
Financieno y Seguros 3x 353 436
Servicios Prestados a Empresas 424 2,73 3,36
Administracsdn Poblica, Defensa y ofros 473 5338 498
Odros Senvicios 2/ 14,89 3,65 3,84

Fuente: http://m.inei.gob.pe/, 2020
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Segmento de Mercado: Todas las PYMES de Lima Metropolitana y usuarios
domeésticos del nivel socioeconémico Ay B. Se ha clasificado el mercado objetivo

por zonas:
e Zona 1: Miraflores, Barranco, San Isidro.
e Zona 2: Chorrillos, San Juan de Miraflores, Villa el Salvador.
e Zona 3: San Borja, La Molina, Ate, Surco.
e Zona 4: Los Olivos, San Martin de Porras, Cercado.
e Zona 5: San Miguel, Magdalena, Pueblo Libre, Jesus Maria, Callao
1.3. Andlisis de laempresa

En este punto se consideran los factores que podrian afectar el desempefio de
la nueva empresa, para ello se aplicara el modelo de Porter (1979), el cual
explica que la rentabilidad de una empresa se puede definir a través de cinco
fuerzas: El cliente, el proveedor, actuales competidores, productos substitutos y

potenciales competidores.

Es necesario resaltar que, determinar la amplitud de la industria en este afio 2020
es sumamente dificil por la pandemia que vive el mundo, lo que ha ocasionado
problemas de diversas indoles entre los que se destaca el aspecto laboral y

econdmico.

El modelo de Porter se basa en cinco fuerzas, estas dejan ver el origen de la
rentabilidad de la industria sirviendo como punto referencial para pronosticar e

influir en la competencia. Segun Lépez et. al. (2018) los nuevos entrantes

representan a los diferentes participantes que representan una amenaza en una
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industria; aportan novedosas capacidades y aspiraciones de intervenir
presionando principalmente en precios y costos para rivalizar con la

competencia. Poder negociador de los proveedores: Obtienen mas valor por si

mismos a través del cobro de precios mas elevados, ello restringe la calidad, los
servicios 0 los costos inconstantes para para aquello que participan en la

industria. Poder negociador de los compradores: El comprador posee un poder

superior al momento que hace descender los precios del sector, exigiendo mayor

calidad o servicio. Amenaza de sustitutos: Los mismos ejecutan una labor igual

o parecida a la del producto de una industria, pero de diferente forma. En
consecuencia, en ocasiones la amenaza de un producto sustituto no se
encuentra tan evidente o directa al momento que este tiene un puesto en la

industria. Rivalidad entre competidores existentes: La misma asume diversas

formas reconocidas, contenidas entre ellas las rebajas en los precios, los
avances en el producto, las campafas de publicidad y los progresos en el
servicio. Asi, la rivalidad es mayor si la competencia es numerosa, si el desarrollo
de la industria es lento y si las compafiias no consiguen descifrar
apropiadamente las sefales del resto por el desconocimiento que posee de sus

adversarios, perspectiva y propésitos (p.729).

Con relacion a lo anterior, se investigd en el mercado encontrandose que se
encuentra contrayéndose en varios rubros y otros presentan crecimiento como
lo demuestra la siguiente grafica del Tablero de control de seguimiento del

empleo en el sector formal privado al 02 de agosto del 2020.

Figura 2.Evolucion del indice de la produccion nacional, por sectores

econdémicos, mayo 2020
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PERU: EVOLUCION DEL iNDICE DE LA PRODUCCION NACIONAL, POR SECTORES ECONOMICOS, MAYO 2020
(Afio Base 2007)

Variacion porcentual
Ponderacién 1/ Mayo Jun 2019-May 2020
2020/2019 Jun 2018-May 2019

Economia Total 100,00 -32,75 -5,54

DI - Otros Impuestos a los Productos 8,29 -36,86 -7,01
Total Industrias (Produccién) 91,71 -32,39 -5,42
Agropecuario 5,97 1,55 2,38
Pesca 0,74 -46,99 -21,86
Mineria e hidrocarburas 14,36 -45,79 -8,14
Manufactura 16,52 -41,51 -9,87
Electricidad, gas y agua 1,72 -21,68 -2,79
Construccién 5,10 -66,43 -14,75
Comercio 10,18 -49,56 -9,00
Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria 4,97 -56,40 -11,01
Alojamiento y restaurantes 2,86 -90,58 -15,11
Telecomunicaciones y otros servicios de informacién 2,66 -0,31 3,18
Financiero y seguros 3,22 7,98 4,80
Servicios prestados a empresas 4,24 -40,84 -6,00
Administracion puablica, defensa y otros 4,29 3,54 4,66
Otros Servicios 2/ 14,89 -21,05 -1,14

Nota: El cilculo correspondiente al mes de mayo de 2020 ha sido elaborado con informacién disponible al 14-07-2020.
1/ Corresponde a la estructura del PBI afio base 2007.

2/ Incluye Servicios Inmobiliarios y Servicios Personales.

Fuente: INEI - Informe Técnico de la Produccién Nacional N® 07, Julio 2020.

Elaboracién: MTPE - DGPE - Direccién de Investigacién Socio Econdmico Laboral (DISEL).

Fuente: INEI - Informe Técnico de la Produccién Nacional N° 07, Julio 2020.

Esta grafica muestra el resultado de mayo en la produccion explicandose
principalmente por los resultados desfavorables de los sectores: transporte,
hidrocarburos, mineria, comercio, manufactura, construccion, restaurantes,
alojamiento y asesorias a empresas. Sin embargo, los sectores seguros y
financieros, defensa y otros, administracién publica y agropecuaria registraron
una variacion positiva. Se puede observar la variacion porcentual de cada rubro,
pero esto debe considerarse como una oportunidad para generar propuestas de
negocios que ayuden a subsanar la problemética asesorando en el area contable

a las PYMES.

Esto debido a la actual situacion de pandemia, la poblacion esta confinada en
sus hogares, pero necesita satisfacer sus necesidades y muchos comercios,
empresas e instituciones de diferentes rubros necesitan llevar a cabo sus
procesos contables para crear, vender sus productos o servicios y sobre todo
necesitan asesoramiento para que Sus empresas no tengan que cerrar

operaciones.
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Debido a lo anterior, las empresas e instituciones estan dispuestas a invertir en
asesoramiento contable para estabilizar y optimizar sus ganancias, enfocados
en esta necesidad la idea de negocio involucra ofrecer distintos servicios en el

area antes mencionada.

Con la cantidad de tecnologias, aplicativos, plataformas digitales y necesidades
de establecer relaciones comerciales, una estrategia para crecer sin importar el
tipo de empresa es el digital y la tendencia sigue en aumento, asi como la
demanda de servicios ofrecidos de esta forma. La hueva empresa quiere utilizar
esta tendencia digital para posicionarse en el mercado objetivo y ofrecer un
servicio digital y personalizado que permita satisfacer los requerimientos de la

clientela en el area contable.

Por ello, en la figura 3 se puede ver la estadistica actualizada de entrada de
trabajadores por actividad econdmica y por tipo de contrato, en la idea que se
quiere llegar a consolidar todas estas actividades econdmicas son clientes
potenciales que de una u otra forma necesitan de los servicios que brinda la
nueva compaiia, el valor agregado seria establecer algin mecanismo o
estrategia para garantizar la calidad del servicio y hacerle seguimiento a los

clientes para mantener y ampliar los servicios prestados.
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Figura 3. Entrada de trabajadores: Periodo de emergencia (16 marzo 2020 —

02 agosto 2020).

ADO FORMAL: Periodo de emergencia "

ENTRADA DE TRABAJADORES: PERIODO DE EMERGENCIA (16 marzo 2020 — 02 agosto 2020)

por Trabajadores por tipo contrato

Fuente: Planilla Electranica (T-Registro) — MTPE

Fuente: Planilla Electrénica (T-Registro) — MTPE.

En relacién a los competidores, actualmente son las empresas que se dedicaban
a este rubro antes de la pandemia y tienen sus servicios establecidos con
clientes que a la fecha quieren generar cambios en sus procesos contables para
virtualizarlos y poder cumplir con las medidas regulatorias del gobierno para
reactivar la economia en tiempos de Covid-19. Los posibles competidores, como
en todo rubro, son empresas con una vision y mision especifica, para lo cual se
debe observar y mantener un registro o bitacora para mantener un nivel de
competencia por encima de ellos. En el area de tecnologia el factor principal que
utiliza este tipo de empresas es la divulgacion de sus servicios por medio de una
pagina web y publicidad digital por los canales de redes sociales y correo

electrénico.

Al presente, es necesario tener asesoramiento contable en la gestion de las
estrategias comerciales para asegurar el crecimiento empresarial. Las empresas
sin importar su tamafio y su actividad econémica requieren dar cumplimiento de

la normativa vigente para no incurrir en multas o infracciones.
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CAPITULO II: PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Segun Pipoli (2003) “la planeacion estratégica de una empresa reside en ajustar
los recursos a las oportunidades de mercadotecnia a largo plazo, encauzandola
como un todo, proporcionando un rango de accién a la empresa” (p. 53). Es decir,
es aquel documento que resume toda la informacion financiera, organizacional y
estratégica de la empresa. Para realizar este plan se parte de un analisis FODA,
en este caso es una empresa nueva y siguiendo el analisis de Weinberger (2009)
¢,como realizar el FODA si aun la empresa no existe? ¢ Es sola una propuesta?,
respecto a la presente situacién la evaluacidén interna se fundamenta en el
analisis de las capacidades, los recursos y los conocimientos del grupo de

personas que quieren fundar la empresa.

Respecto a lo anterior, se realiza el analisis interno del equipo fundador y para

el estudio de los elementos externos sera oportunidades y amenazas del FODA.

Figura 4. Elementos a considerar en el analisis interno y externo

Analisis Interno Analisis Externo
(Weinberger) (FODA)

CAPACIDADES OPORTUNIDADES

RECURSOS

CONOCIMIENTOS AMENAZAS

Fuente: Elaboracion propia
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e Andlisis Interno

El equipo fundador estd compuesto por 4 personas altamente calificadas a nivel
académico y profesional, son un equipo multidisciplinario de distintas areas entre
las que se encuentran contabilidad, administracidén y especialistas en negocios
internacionales. Todos poseen alta capacidad analitica, creatividad,
conocimientos en cada una de sus areas y experticia en el campo de trabajo.
Ademas de contar con los recursos técnicos, operativos y econdmicos para

iniciar las operaciones en Lima — Peru.

El alto compromiso con la nueva empresa de este equipo lo convierte en
emprendedores, entusiastas por generar una transformacién en la manera de
trabajar, adaptada a las exigencias del cliente. Por este motivo se puede resumir

sus capacidades como sigue:

Figura 5.Resumen de capacidades del equipo fundador del andlisis interno.

Orientacion al Expectativa de Orientacion Asuncién de Tolerancia a la Trabajo en

Autoconfianza . . P d
logro control comercial riesgos frustracion equipo

Fuente: Elaboracién propia
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e Anadlisis Externo

Figura 6.  Oportunidades (+):

Pocos competidores
importantes que presten
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( ) ( )
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. J . J
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( ) ( )

Aparicion de las
aplicaciones moviles para
propiciar que la poblacién
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( A
Cuenta con una gran
variedad de servicios
orientados a distintos
rubros empresariales

& J

( A

La digitalizacion de sus
servicio genera un alto
compromiso con la RSE y el
medio ambiente

Fuente: Elaboracién propia

Figura 7.Amenazas

J

Existencia de muchos medios
alternativos para hacer publicidad.

Entorno politico y econémico
desfavorable.

Poco poder adquisitivo de la

poblacion.

Desinformacion de los deberes

contables y tributarios

Fuente: Elaboracién propia
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2.1. Vision

Tener reconocimiento a nivel nacional como una organizacion de excelencia que
brinda asesorias contables elevando el nivel de competencia y compromiso de

cualquier empresa.
2.2. Mision

Suministrar asesorias y servicios en temas relacionados al area contable

buscando la satisfaccidon de cada cliente.
2.3. Objetivos estratégicos

e Posicionarse como la mejor empresa de asesores contables en los

préximos 4 afios.

e Establecer alianzas comerciales con 4 empresas en el exterior (una por

ano).

e Contar con personal calificado y asi llevar a cabo la totalidad de los

servicios brindados.
e Obtener una rentabilidad del 15% anual neta durante los proximos 4 afios.
e Poseer una extensa cartera de clientes nacionales e internacionales.

e Suministrar a la clientela procesos digitalizados en el asesoramiento para

minimizar costos.
2.4. Estrategia del negocio

La estrategia tiene que ver con el establecimiento de la misién (o finalidad
esencial) y los objetivos primordiales a largo plazo de una compafia,

seguidos de cursos de accidon asumidos y la concesion de recursos
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requeridos para conseguir dichas metas. Es decir, los objetivos forman

parte de la enunciacion de la estrategia (Koontz et. al, 2008, p.134).

La estrategia de negocios contiene todas las gestiones o0 acciones que la
empresa desarrollara para conseguir consolidarse a nivel nacional e

internacional, definiendo la forma competitiva dentro del sector.

Considerando lo explicado por Weinberger (2009) se proponen 4 opciones
para ingresar en el mercado y por ser una nueva empresa con seleccionar
una seria suficiente para posicionar el negocio, la que mas se adapta a la
presente idea es: Estrategia de Enfoque en diferenciacion, se habla de esta
clase de estrategia cuando el objetivo se encauza a areas definidas y la
fortaleza de la organizacion se encuentra en poder distinguir el producto o

servicio y exhibirlo como unico.
2.5. Fuentes generadoras de la ventaja competitiva

Espinoza (2017) en su sitio web manifiesta que una empresa tiene una ventaja
competitiva al momento que presenta una ventaja Unica y sostenible con relacién
a sus rivales, y la misma admite conseguir superiores resultados y, asi, poseer
un estado competitivo por encima del resto en el mercado. En la actualidad, hay
una cantidad considerable de formas para crear esta clase de ventajas, como
por ejemplo “el lugar donde esta ubicada la compafiia, la calidad, innovaciones
en los productos fabricados, el servicio brindado o pequefios costes de

produccion entre otras” (p.1).

En ese mismo sentido, Weinberger (2009) presenta a la ventaja competitiva
como aquello que tiene una organizacion, lo cual le permite crear mas valor para

su clientela. Es costosa, rara y dificultosa para copiar por la competencia (p.68).
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Analizando los términos anteriores se establecen las siguientes ventajas

competitivas para la nueva empresa:
e Generar ventajas competitivas y lograr un posicionamiento en el mercado.

e Realizar un diagndstico a cada cliente para disefiar productos o servicios

Unicos adaptados a las necesidades.
¢ Definir Capacidades y Competencias diferentes.
e Visionar un futuro positivo para la empresa.
e Lograr producto y servicios de Excelencia.
e Establecer objetivos alcanzables a largo plazo.

En resumen, la nueva empresa va dirigida a todo ente natural o juridico
(profesionales independientes, pymes y emprendimientos) que deseen
asesoramiento contable, sin importar su tamafio o actividad comercial, pues la
razon de ofrecer los servicios de forma remota es brindarles la seguridad y
confianza de que sus procesos contables estan en manos de profesionales
altamente calificados. Logrando que el cliente y la nueva empresa obtenga un
posicionamiento nacional en primera instancia y luego internacional. La nueva
empresa Zerep utilizara una segmentacion combinacién entre conductual y
demografica, otra gran ventaja competitiva es el crecimiento de 6.2 % en los
altimos 5 afios en Peru, conforme al informe del Instituto Nacional de Estadistica

e Informatica (INEI). La representacién grafica del INEI lo sustenta.
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Figura 8. Muestra mensualmente la tendencia de la actividad econdmica

nacional, a nivel global y sectorial del afio 2020.

50

Porcentaje
L)
|
&
b
o

-50

May Jun Jul Ago Set Oct MNov Dic Ene Feb Mar Abr May
19 1% 19 1% 1% 19 19 1% 20 20 20 20 20

Mes

Fuente: https://www.inei.gob.pe/

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

J€ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

CAPITULO Ill: PLAN DE MARKETING

En el portal web de la empresa Cyberclick.es (2020) se plantea que este es la
herramienta esencial que la totalidad de los marketers requieren para alinear
acciones. Sin este, es improbable mejorar la gestion de los canales para alcanzar

los mejores resultados. Por ello se presenta el detalle a continuacion.
3.1. Objetivos de marketing

Para desarrollar los objetivos de marketing se seguiran los lineamientos de
Weinberguer (2009) en su libro Plan de Negocios, donde expone que deben ser
medibles, realizables, sencillos y precisos. Ademas, tienen que poseer
indicadores que valgan para evaluar el desempefio. En base a lo anterior se

describen:

e Posicionar la marca del cliente entre el publico objetivo: En este objetivo
se definiran las acciones para impactar a los usuarios o clientes
potenciales. El éxito puede medirse con las métricas del niumero de

impactos de la marca antes y después de la estrategia aplicada.

e Definir una posicion concreta en el mercado de la nueva empresa: El
presente objetivo esta relacionado con el andlisis realizado a la
competencia, se puede medir por el incremento de clientes mensuales en

los primeros 2 afos de iniciada la idea de negocio.

o Establecer precios accesibles al mercado actual de los servicios ofrecidos
a la clientela. Se puede medir comparando los precios de la nueva
empresa denominada Asesores Contables Zerep con los precios de la

competencia mas cercana.

e Difundir estrategias de comunicacion creativas por las distintas redes
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sociales, se puede medir con la cantidad de visualizaciones, likes o

recomendaciones recibidas por estos medios.

e Lanzar servicios nuevos segun las necesidades observadas en el
panorama nacional e internacional. Midiéndose por la cantidad de

contratos obtenidos para los mencionados servicios.

e Optimizar el retorno de la inversion: Es seleccionada como una de las
métricas mas significativa del marketing, midiendo la inversion en

publicidad y las ganancias generadas.

e Mantener a los clientes ofreciendo calidad de servicio y atencion

personalizada.

e Incentivar los programas de fidelizaciébn y recompensas para lograr que
los clientes permanezcan fieles a la nueva empresa, ofreciéndoles
descuentos, promociones y actualizaciones a menor costo de alguno de

los servicios prestados.

e Aumentar las ventas: este objetivo es el mas importante como en todo
negocio, ya que de este resultado se puede continuar ofreciendo el

servicio y productos.

Desde la perspectiva de la clientela, es posible medir analizando las
ganancias obtenidas antes y después de aplicada la estrategia de

marketing.
3.2. Marketing mix

Clemente (2015) en su investigacion afirma que el marketing mix “es un grupo

de herramientas que las comparfias esgrimen para conseguir aquellos
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propésitos de marketing en el mercado meta. En otras palabras, armonizan las

maniobras de marketing para crear la respuesta anhelada en la clientela” (p.49).

De acuerdo a lo anterior, se utiliza esta estrategia para conseguir posicionar los
productos/servicios en el mercado objetivo y comprende desarrollar 4 items:

Productos/Servicio, promocion, precio y plaza o distribucion.
3.3. Descripcion de producto o servicio

La nueva empresa de Asesoria Contable Zerep busca insertarse en el mercado
objetivo brindando una propuesta integral y solida vinculada con asesorias en
servicios contables para empresas de cualquier actividad comercial tamafio. Las
estrategias se deben enfocar en ser diferentes en cuanto a la competencia,
dando a conocer las ventajas y beneficios de contratar sus servicios

profesionales.

Clemente (2015) expresa que el producto “es todo bien que consigue brindarse
a un mercado para su utilizacion, consumo, compra o atencion, y que pudiese
complacer un requerimiento. Los productos contienen objetos fisicos, servicios,

individuos, sitios, empresas, ideas o composicion de dichas entidades” (p. 50).

La nueva empresa ofrecera en el mercado los servicios de: Constitucion de
empresas, Contabilidad Externa — Outsourcing, , entrega oportuna del calculo de
impuestos, mensuales y anuales, elaboracion de Estados Financieros confiables
y oportunos, proceso y emision de libros contables: principales y auxiliares,
informes Financieros e Inventarios, estados Financieros para Créditos con
Entidades Financieras, declaraciones juradas — PDT ante SUNAT, PLAME,
Reconstruccion Contable y regularizacion de Contabilidades, tramites y

gestiones empresariales, implementacion de Sistemas Contables, software
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Contable (ERP), implementacién de Normas Internacionales de Contabilidad y

NIIF PYMES vy ejecucion del Control Interno.

Como se puede ver, la nueva empresa Asesoria Contable Zerep ofrece una
extensa variedad de servicios que involucra a empresas de cualquier actividad
comercial y tamafio, dado a los procesos contables que deben cumplir por

exigencias legales.
3.4. Estrategia de precio

Segun Clemente (2015) el precio es “el total del dinero pagado por la compra de
un bien o el uso de un servicio, puede definirse como la suma de los valores que
las clientelas proporcionan por los beneficios de conseguir el producto o un

servicio” (p. 52).

Por lo tanto, el precio es el valor que la nueva empresa le asignara a los distintos
servicios ofrecidos por la nueva empresa, evaluando lo sefialado por Clemente
(2015) cuando asevera que para “establecer el precio la empresa prefiere una
estrategia de marca y precio, simbolizando un precio superior que explique dicha
discrepancia, siendo preciso valorar a los compradores para establecer si el

precio es correcto o0 no” (p.54).

De acuerdo a lo anterior, para definir los precios se realizd una revision
documental en la web para conseguir una lista de precios de los competidores y
poder tener valores de referencia para definir los precios, cubrir los gastos y tener

ganancias.

En la siguiente tabla se presentan lo precios tentativos para la apertura de la

nueva empresa, lo que puede cambiar dependiendo de la fluctuacion de la
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moneda nacional, por ese motivo se expresaron en doélares para hacer la

conversion segun sea el caso.

Tabla 4. Precios referenciales de planes dirigidos a MYPES

Servicios Precios pequena Precios mediano Precios grandes
empresa empresa empresa
Mypes con ventas £/ 200,000 £/ 300,000 517000000

anuales hasta

Honorarios mensuales 540000 560000 5 1000.00
Detalles del servicio
Constitucion de ¥ ¥ v
empresas
Contabilidad Externa — v ¥ ¥
Qutsourcing.
Elaboracion de Estados ¥ ¥ ¥

Financieros confiables y
OpOortunos.
Proceso y emision de v v v
libros contables:
principales y auxiliares.
Entrega oportuna del ¥ v ¥
cdlculo de impuestos,

mensuales y anuales

Informes Financieros e ¥ ¥ v
Inventarios
Estados Financieros v ¥ ¥

para Créditos con

Entidades Financieras

Dedaraciones Juradas — ¥ ¥ ¥
PDT ante SUMAT,
PLAME
Reconstruccion v ¥ ¥
Contable y

regularizacion de

Trabajo de investigacion publicado con autorizacién de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

€ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Contabilidades.

Implementacion de A canvenir A canvenir A canvenir
Sistemas Contables,
software Contable
(ERP}.
Implementacion de A canvenir A canvenir A canvenir
Mormas Internacionales

de Contabilidad y MIIF

PYMES.
Implementar el Control A canvenir A canvenir A canvenir

Interno
Tramites y gestiones A canvenir A canvenir A convenir

empresariales.

Nota: Los precios no incluyen IGV. *Pueden variar si se eliminan o agregan servicios al
plan
Fuente: Elaboracién propia.

3.5. Estrategia de distribucion de plaza

Weinberguer (2009) afirma “que se refiere a la manera como se alcanzara a la
clientela o consumidor final” (p. 72). También expone estos canales de

distribucion:
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Figura 9.Canales de Distribucion por Bienes.
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Fuente: Weinberguer (2009)

Luego de analizar la informacion expuesta por Weinberguer (2009) para la

presente propuesta, son aplicados los canales de distribucién para bienes de

servicios por la forma de llegar al consumidor final y es exclusivo por el mismo

motivo.

Figura 10. Canales de distribucion para bienes de servicios

Empresa
solicitante

Consumidor

final

asesoramiento
contable

Fuente: Elaboracion propia.
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Kotler y Lane (2016) exponen que el experto en marketing se vale de canales de
distribucion para exhibir, ceder y comercializar el producto fisico o asistencia al
publico o consumidor. Los mismos consiguen clasificarse en directos (Internet,
correo o teléfono fijo o movil) o indirectos a través de distribuidores, mayoristas,

minoristas y agentes como los intermediarios” (p.11).

De esta forma, se define el formato digital e internet como canales de distribucion

de los servicios exclusivos ofrecido por la nueva empresa Zerep.
3.6. Estrategia de promocion

Grupo de acciones que persiguen transferir informacion del vendedor al
comprador, cuyo contenido tiene que ver con el producto o a la compaiiia que lo
elabora o comercializa. “Es ejecutado mediante diferentes medios, personales e
impersonales, y posee como finalidad estimular la demanda. Para eso tienen que
iniciar acciones promocionales con el propoésito de: informar, convencer y

recordar” (Fernandez, 2016, p.61).

Aunado a lo anterior, se puede indicar que representa una manera de vender el
producto o servicio de una forma adecuada a través de medios fisicos o digitales

para que el mercado objetivo lo conozca y los clientes puedan adquirirlo.

Fernandez (2016) también afirma que “las acciones de la comunicacion se
clasifican en 5 tipos: relaciones publicas, marketing directo, venta personal,

publicidad y promocion de ventas” (p.61).

La organizacion Zerep Marketing empleara una mezcla publicitaria, promocion
de ventas y marketing para mostrarse al mercado objetivo. Seguidamente, se

expondran las mismas.
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e Publicidad: “Es el traspaso de informacion impersonal y remunerada
mediante un canal de comunicacion, pretende fomentar la demanda de

un producto” (Fernandez, 2016, p.62).

En este sentido, la nueva empresa realizard videos promocionales para ser
lanzados por las distintas redes sociales y a través del correo electrénico llegara

a las oficinas de las empresas consideradas como clientes potenciales.

e Promocion en ventas: “Radica en una serie de acciones que duran poco,
encaminadas a los intermediarios, proveedores o clientela, que, a través
de incentivos econdémicos 0 materiales 0 la ejecucion de acciones
concretas, pretenden fomentar una demanda a corto plazo” (Fernandez,

2016, p.62).

Por motivo de inauguracion la empresa ofrecera un 5% de descuento en todos

sus planes durante el primer mes de iniciadas las operaciones.

e Marketing: Este pretende “ubicar y satisfacer los requerimientos y
exigencias personales y sociales. Asi mismo, puede decirse que es

compensar las necesidades de forma rentable” (Kotler y Lane, 2016, p.5).

En este ambito la nueva empresa tendra un departamento encargado de crear
relaciones institucionales, comunicar internamente / externamente, realizar
seguimiento a todos los clientes para estar en contacto con ellos y poder ofrecer
nuevos servicios adaptados a sus necesidades de forma rapida y con calidad a

un costo justo.
3.7. Estrategia de servicio al cliente o postventa

La calidad de los departamentos de servicio a la clientela cambia

considerablemente. Por un lado, se hallan los que solo hacen transferencia
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de llamadas de la clientela a la persona o departamentos pertinentes, y asi
los mismos realicen acciones, sin monitorearlos. En el resto se encuentran
los “departamentos deseosos por tomar peticiones, propuestas e inclusive
reclamos de la clientela, para atenderlas velozmente. Ciertas compafiias
incluso se esfuerzan de manera proactiva por contactar a la clientela y asi
brindarles un servicio luego de realizada la venta” (Kotler y Lane, 2016, p.

377).

Por ello, la empresa Zerep establecidé en su estructura organizacional un
departamento denominado Atencion al Cliente donde se podra establecer,
organizar, gestionar y hacer seguimiento a la informacion relacionada con
la calidad de servicio. Asi como de ofrecer los nuevos servicios a medida

gue se actualice el brochure de la empresa.
3.8. Estrategia de posicionamiento

Para lograr posicionar los servicios de la empresa Zerep en el mercado se
utilizaran los elementos establecidos en el marketing mix, entre los que se
destaca lanzar publicidad (imagen, videos, slogan) por los distintos medios
digitales priorizando el lanzamiento por las redes sociales tales como: Twitter,

LinkedIn, Facebook e Instagram.

Aunado a lo anterior, se organizaran Webinar gratuitos relacionados con temas
de interés contable para atraer la atencion de los asistentes a la marca y ofrecer

la diversidad de servicios brindados.

La publicidad y promociones se programaran para ser “lanzadas” cada 4 horas
por las redes antes mencionadas. También, se perfilaran avisos publicitarios,

implementando el email marketing, para lo cual se crea una cuenta en la
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aplicacion Web YMLP, enviando una presentacion de la empresa y la oferta de
servicio a potenciales clientes. Otro medio digital que ha funcionado este 2020
es enviar publicidad por WhatsApp. En general, la empresa creara su imagen

digital en la web para posicionar todos sus servicios y dar a conocer su marca.

Otro aspecto a considerar es que el equipo fundador por su larga trayectoria
laboral tiene una cartera de clientes, profesionales similares y contactos en
diferentes empresas de la ciudad, creandose una base de datos con esta
informacion para ofrecer los servicios a este grupo de personas naturales y
juridicas que pueden verse beneficiadas con los servicios de la empresa de

Asesoria Contable Zerep.

En resumen, seria la primera etapa de la estrategia de posicionamiento:
Posicionamiento web, webinar gratuitos y publicidad en linea de la empresa, en
la segunda fase cuando se estima generar las ganancias respectivas se invertira

en publicidad paga por otros medios tales como radio y television.

Por lo tanto, la empresa estima el siguiente presupuesto para publicidad y

promocion.

Tabla 5. Costo estimado para invertir en publicidad y promocion

PLATAFORMA COSTO
YMLP 5 $ al mes
TWITTER 0
INSTAGRAM 0
WHATSAPP 0

PAGINA WEB EN WIX 0
FACEBOOK 28 $ al mes
SERVICIO DE INTERNET + | 120 $ al mes
TELEFONIA

TOTAL 153 $ al mes

Fuente: Elaboracién propia.
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Lo anterior, se propone considerando el informe de We Are Social (2020)
organizacion global dedicada a realizar estudios a nivel internacional donde
afirman que Perl posee cerca de 32,74 millones de habitantes, y existen
alrededor de 38 millones de moviles, excediendo la cantidad de habitantes en un
16%. No obstante, asi consiguiese superar a la ciudadania, presentd una
disminucion significativa de aproximadamente 4%. Y el nUmero de consumidores
de internet es de 24 millones, lo cual no mostré variacién significativa
comparandose con el ultimo afio, en contraposicién con el nimero de clientes
activos en medios sociales que es de 24 millones, aumenté 5% que suministra

1,1 millones mas.
En la siguiente grafica se puede apreciar la data.

Figura 11. Situacion digital, Internet y redes sociales Pera 2020.
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Fuente: wearesocial.com

Considerando la informacién que muestra la estadistica, la brecha digital en Peru
ha disminuido ampliamente, por lo tanto, la empresa considera el medio digital

como el mas idéneo para posicionar la marca de su empresa.

También es importante conocer el perfil de la audiencia peruana en relacion al
rango de edades en los medios sociales como Instagram, FB Messenger y

Facebook que muestra la empresa We Are Social, se muestran a continuacion:
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e 13 — 17 afos, proporciona cerca de 7,9%, en el cual el 4,1% son

mujeres y 3,8% hombres.

e EI 27,5% es proporcionado por personas entre 18 — 24 afos, de los

cuales un 12,9% pertenecen al sexo femenino y 14.6% al masculino.

e 25— 34 afios, proporciona cerca de 30,5%, integrado por 13,8% que

son mujeres y 16,7% hombres.

e 35— 44 afos, proporciona cerca 16,7%, de los cuales el 7,9% son

mujeres y 8,8% hombres.

e 45 -54 afos, proporciona alrededor de 9,6%, de los cuales un 4,6%

son mujeres y 5,0% hombres.

e 55-64 afos, proporciona cerca de 4,9%, de los cuales un 2,3% son

mujeres y 2,6% hombres.

e Mas de 65 afios, proporciona cerca de 2,9%, de los cuales 1,3% son

mujeres y 1,6% hombres.

En la siguiente figura puede ver graficamente la informacion anterior:
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Figura 12. Perfiles de la audiencia peruana en relacion al rango de edades

SOCIAL MEDIA ADVERTISING AUDIENCE PROFILE I

SHARE OF THE TOTAL ADVI G AUDIENCE* ACROSS FACEBOOK, INS! i, AND FB MESSENGE! D GENDER

16.7%
B remale

13.8% MALE

8.8%
7.9%
6% S0
9% 2.6%
l e Law  L6%
4 5.

35-44 4 54 55-64 65+
YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD

14.6%

12.9% I
18 - 2
Y

YEARS OLD

""] Hootsuite

we
Social
Fuente: wearesocial.com, 2020.

Por lo tanto, se considera factible la estrategia propuesta por el equipo de trabajo

de la nueva empresa.
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CAPITULO IV: PLAN DE OPERACIONES

En el siguiente plan se definiran las pautas relacionadas con la produccion tales
como objetivos, actividades previas al inicio y elaboracion del bien o servicio.
Para obtener los procedimientos a realizar en cada etapa y garantizar la calidad
del servicio a prestar, debido a eso se asume como punto referencial el plan de

Operaciones de Weinberguer (2009).

Figura 13.  Plan de Operaciones.

Insumos
(materia prima) PROCESOS PARA LA

TRANSFORMACION DE
RECURSOS

Personas
(mano de obra)

ESTRATEGIAS PARA
LA GENERACION DE

Tecnologia / VALOR
Maquinaria

Fuente: Weinberguer (2009).

Producto / Servicio
valorado por el cliente

A continuacion, se desarrollan las etapas del plan de operaciones propuesto por

Weinberguer en su libro.
4.1. Objetivos de operaciones

Los objetivos se establecen segun la demanda y la capacidad de produccion,
constituyendo procesos e indicadores para programar y organizar las

operaciones, por ello se establecen como sigue:

e Ser competitivos, ser diferente al resto de los competidores para motivar

al cliente a comprar los servicios

e Ser rentables, enfocar en reducir los costos del servicio sin tocar los

salarios para obtener mayor productividad.

e Gestionar la firma de convenios con grandes empresas e instituciones de

distintas actividades econémicas.
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e Optimizar la entrega del servicio o producto, (esto depende del tipo de

servicio solicitado), sobre los competidores mas cercanos.
e Elevar los niveles de satisfaccion del cliente.
4.2. Actividades previas al inicio de la produccion
Antes de iniciar sus operaciones la empresa considera lo siguiente.

a) Disefio y prueba del producto o servicio: La nueva organizacion Zerep
se dedicara a ofrecer servicios de asesoria contable a empresas de
distinta indole comercial y para ello se crearon una serie de servicios para
ofrecer y se establecio el siguiente proceso para cuando el cliente solicite

un servicio:

Teniendo, la compaiiia la totalidad de la informacion de los requerimientos
del cliente, se identifica el tipo de servicio, se pasa al departamento
correspondiente y el lider organiza una reunion virtual con el cliente para
terminar de indagar sus necesidades y tener una vision del servicio a

ofrecer y el plan PYME que aplica.

Luego se inicia el proceso de organizar la informacion en un drive para
compartir con el cliente y tener la documentacién necesaria para iniciar
los procesos contables, ademas de establecer fechas estimadas de

entregables.

b) Aspectos técnicos del producto o servicio: Es el conjunto de
especificaciones a cumplir. En el caso de la nueva empresa Zerep los
servicios ofrecidos en su etapa inicial son digitales, cumpliendo con la

normativa legal peruana para los procesos contables de las empresas,
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estimando ser presencial solo cuando se necesite la firma de los

contratantes, a menos que la Pymes posea firma electrénica.

c) Determinar la ubicacion de la empresa: Estara ubicada en Centro de

Negocios Los Emprendedores. Los talleres 4650, Lima, Pera.

Figura 14.Ubicacion de la empresa de Asesoria Contables Zerep
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Fuente: Google maps

d) Disefio y distribucién de las instalaciones: El modelo seleccionado

siguiendo los lineamientos de Weinberguer (2009) fue distribucion fija de

las instalaciones y se muestra a continuacion la vision del equipo fundador

de la distribucion del espacio.
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Figura 15.Disefio y distribucion de las instalaciones
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4.3. Proceso de produccion del bien o servicio
En la ultima fase se publica o entrega el producto al cliente.
a) Flujo de produccion del proceso

En la siguiente figura se consigue resumir el proceso de produccion de

servicios.
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Figura 16.Diagrama de flujo del proceso.
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cliente

Inicio E—

Organizar
reunion

-—Si ¢ Presencial?

pautar
. = coordenadas de
establecer hora y .
crr‘am\mm de conexién?, no reunlén
Si
Realizar la reunién
virtual,solicitar los
requerimientos del
cliente
Definir el plan
Pymes, costos,
servicios
adicionales
- J
Y
Establecer Explicar
acuerdos de modalidad de
pago,fechade | trabajo Resultados 1
entrega de los remoto,compartir Fin
entregables el drive.

v

Fuente: Elaboracion propia
b) Estandares de Calidad: Estan relacionados con la forma de
evaluar los productos o servicios, los problemas que se puedan

presentar y encontrar la forma de solventarlos. Se proponen los

siguientes indicadores:
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e Cumplimiento: Relacionado con el cumplimiento de tareas,
en este caso se elaborard un cronograma de tareas por
proyecto de servicio que se contrate con la empresa,

cumpliendo con la meta diaria de cada asesor.

e Indicadores de Evaluaciéon: Es la medicion del proceso
luego de terminada la tarea, se medira por el tiempo de
entrega del producto o servicio en relacion al tiempo

estimado en el cronograma.

e Indicadores de Eficiencia: Se considera eficiente cuando
se cumple con el propdsito o meta y se medira por el grado

de satisfaccion al cliente.

e Indicadores de Gestion: Se relaciona con los indices que
permite medir el proceso, en este se medira por la cantidad

de productos o servicios entregados mensualmente.

c) Factores criticos para cumplir con los procesos y los
estandares de calidad establecidos: Son aquellos que impiden o
dificultan que se lleven a cabo dentro de las operaciones los
patrones de calidad. Weinberguer (2009) afirma que los elementos

criticos en Peru vendrian a ser:

e Gestion de los recursos: Dificultad para contratar personal

calificado para realizar los trabajos asignados.

e Gestidn de los inventarios de materia prima, productos

terminados o semi terminados: Dificultad para adquirir los
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insumos necesarios y responder rapidamente a las

variaciones en las exigencias de la clientela.

e Ciclo de vida de los productos: Debido a las
transformaciones originadas en el ambiente, la vida util de
los productos y servicios se acorta cada vez mas rapido y el
cliente necesitara actualizar rapidamente sus procesos
contables y la empresa debe estar alerta para cumplir esta

nueva necesidad.

e La tecnologia: El uso adecuado puede reducir costos y
generar ventajas competitivas, en este caso no se aplica a
la nueva empresa, ya que se tiene lo necesario para trabajar

sin inconvenientes.
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CAPITULO V: DISENO DE ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS
HUMANOS

Seguidamente se aborda lo concerniente a la organizacion ejecutada por la
comparfia para su funcionamiento, el organigrama y la gestion del capital
humano. Segun Kotler y Lane (2016) la organizacién formal simboliza la
distribucion intencional de funciones en una compafia formalmente constituida

(p. 205).

Por tal motivo, se selecciond la organizacion formal con tramos amplios,
considerando las caracteristicas expuestas por Kotler y Lane (2016). Ver figura

17.

Figura 17. Caracteristicas ambitos amplios.

Ambitos amplios (poco tiempo
dedicado a los subordinados)

« Plena capacitacion de los subordinados

* Delegacion clara y tareas bien definidas

* Planes bien definidos para operaciones
repetitivas

* Objetivos verificables usados como
estandares

* Cambios lentos en ambientes externos e
internos

* Uso de técnicas apropiadas como una
estructura de organizacidn y comunicacién
oral y esarita formales

* Interaccion efectiva entre el superior y el
subordinado

* Reuniones efectivas

* Mayor nimero de especialidades en los
niveles superiores (altos gerentes
preocupados por el ambiente externo)

« Gerente competente y capacitado
* Tarea sencilla

« Disposicién de los subordinados a aceptar
responsabilidades y riesgos razonables

* Subordinados maduros

Fuente: Kotler y Lane ,2016
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Para la estructura organizacional de la empresa de eligid la
Departamentalizacion por funcion. Kotler y Lane (2016) explican que “es la forma
de reunir las operaciones y labores conforme a los cargos de una compafiia,
como produccion, ventas y finanzas” (p. 228). En ese sentido, se presenta la

siguiente estructura:

Figura 18.0Organigrama.

Gerente general

Administracion -
RRHH

Asesores contables Atencion al cliente

Fuente: Elaboracion propia

Requerimientos de personal:

Funciones y requisitos de cada puesto

e Nombre del puesto: Gerente General

Supervisa a: Todo el personal
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Perfil del puesto »  Titulo profesional correspondiente a Licenciatura o
Magister en Administracion de Empresas, Derecho o
similar.

»  Experiencia minima de 5 afios en gestion empresarial
»  Conocirmientos de Office y software de contabilidad
profesional,

Competencias del puesto Capacidad de organizar con eficacia, delegar responsabilidades,

resolver problemas rapidamente y comunicacion efectiva.
Liderizar al grupo de trabajo, manejo de conflictos.

Funciones a realizar *  Planeacion de las actividades gue se desarrollen dentro

de laempresa

»  Organizar los recursos de la entidad

»  Definir a donde se va a dirigir la empresa en un corto,
medio ¥ largo plazo, entre otras muchas tareas

»  Fjacién de unaserie de objetivos gue marcan el rumbo y
eltrabajo de la organizacién

» Crear una estructura organizacional en funcidn de la
competencia, del mercado, de los agentes externo para
ser mas competitivos y ganar mas cuota de mercado

o Estudiar los  diferentes asuntos  financieros,
administrativos, de marketing.

¢ Nombre del puesto: Administrador
Supervisa a: Asesores contables y atencién al cliente

Reporta a: Gerente General
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Perfil del puesto Profesional de [a carrera de Administracion de Empresas, Contabilidad o
carreras afines.
* Dominio de Office a nivel usuario
* Dominio de Inglés a nivel intermedio.
*Conocimientos basicos de Administracion, Importaciony Exportacion.
* Conocimientos de Normas Administrativas Legales.
» Conocimiento de Herramientas de gestion de Calidad (no indispensable)
* Minimo 2 afios de experiencia en puestos similares.
* Buen nivel de comunicacion a todo nivel jerarquico.
» (Capacidad de resistenciaa la tension y trabajo en equipo.
* Honestidad.
* Orientacion a la productividad, planificacion y organizacion, estilo de
liderazgo,mejora continua, flexibilidad, adaptacion, motivacion y compromiso.

Competenciasdel puesto  Responsable del seguimiento del desempefio de cada drea de la empresa,
procesos generales, financieros, de recursos humanos, de despacho y reposicion
de insumos de la empresa.

Funciones a realizar * Asegurar el control y seguimiento sobre los procesos de la empresa.
* Evaluary seleccionar proveedores de servicio a la empresa asegurando el
*cumplimiento de los acuerdos.
* Supervisar el cumplimiento de la politica de la empresa y de las funciones
* del personal a su cargo.
* Administrar los procesos de seguridad e higiene, sistemade proteccion de
* los colaboradores.
* Manteneren custodiay de forma ordenada el archivo documentariode la
* empresa.
» Coordinar [as actividades de recreacion y celebracion de la empresa, asi
* como visitasa la empresa.
* Manejar interrelacionesinternas y externas.
*Administrary controlar el manejo de inventarios, fondos fijos y recursos
* presupuestarios de la empresa

e Nombre del puesto: Asesores contables
Supervisa a: -

Reporta a: Gerente General
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Perfil del puesto ¢ Titulo profesional correspondiente a contador publico.
*  Experiencia minima de 2 afios.
Competencias del puesto Capatidad de desenvolverse en entornos econdmicos globales y

de proponer soluciones de negocios a partir del entendimiento e
interpretacion de hechos econdmicos y financieros de una
empresa.
Funciones a realizar ¢ Constitucidn de empresas.
» (Contabilidad Externa — Outsourcing.
*  Elaboracion de Estados Financieros.
* Proceso y emision de libros contables: principales y
auxiliares.
*  Cileulo deimpuestos, mensualesy anuales
* Informes Financieros e Inventarios
* Estados Financieros para Créditos con Entidades
Financieras
»  Declaraciones Juradas —PDT ante SUNAT, PLAME
¢ Reconstruccidn  Contable  y  regularizacion  de
Contabilidades.
* Implementacion de Sistemas Contables, software
Contable (ERP).
* Implementacion de Normas Internacionales de
Contabilidad y NIIF PYMES.
* Implementar el Control Interno

e Nombre del puesto: Atencion al cliente
Supervisa a: -

Reporta a: Lider

Perfil del puesto v Estudiante universitario de los i ltimos afios
v Experiencia minima de 1 afio en atencion al cliente
v Responsable
Competencias del puesto Atender al publico generaly a clientes existentes y potenciales.

Funciones a realizar » Atencion de ls llamadas, correos electronicos
relacionados con los servicios ofrecidos por |a empresa.

»  Proporcionar informacion sobre los servicio y planes
v Canalizar quejas, reclamos o sugerencias
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Sistema de pago y retribuciones: El pago sera por planilla, de acuerdo a lo
estipulado en la Ley del trabajo (Ley n°® 30036, esta reglamenta el teletrabajo,
Reglamento de la Ley General del Trabajo) y por emisiéon de recibos por
Honorarios profesionales en el caso de los asesores independientes contratados

para proyectos especificos.

5.1 Estrategias de reclutamiento, seleccion y contrataciéon del personal

Para este caso de ser una nueva empresa se aplicara el reclutamiento externo,
para lo cual se publicaran los requerimientos de personal por dos bolsas de
trabajo reconocidas en Peru como son Computrabajo y Laborum. El equipo
fundador analizara la informacién y debera seleccionar al personal idéneo. Para
las entrevistas y evaluacién psicoldgica se desarrollaran por video conferencia,
ya sea por la plataforma de videoconferencia zoom o meet. Posterior al proceso
de seleccién, la persona elegida firmara un contrato con la empresa bajo la

normativa legal existente en el pais.

5.2 Estrategias de induccién, capacitacién y evaluacion del personal

En esta etapa los elegidos para conformar el equipo de trabajo pasaran por un
proceso de induccion realizado por el equipo fundador, ya que todo el personal
es nuevo, para lo cual le formaran sobre la mision, vision, objetivos, estructura
organizacional, horarios, normas de convivencia laboral y las funciones de cada
miembro. Asi como también, el protocolo de seguridad para trabajar
presencialmente en la empresa, considerando la actual situacion de pandemia

gue se vive en el pais y en el mundo.

Capacitacion: Este proceso sera después de 6 meses de funcionamiento de la
empresa y de familiarizacion de los empleados con sus puestos de trabajo, de

forma interna, entre los cuales los lideres de cada area dictaran talleres o cursos
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de mejoramiento profesional al personal, obedeciendo a las exigencias o
requerimientos de la compafia y del personal para motivarlos a seguir creciendo

y capacitandose.

Evaluacion del personal: Se evalta el desemperfio laboral del empleado para
proponer mejoras, correctivos o ascensos en la empresa, se establece un buen
desemperio cuando el empleado cumple con todos los indicadores mencionados
en el plan de operaciones. En el siguiente cuadro se puede resumir las normas

de cumplimiento para la evaluacion de desemperio.

Tabla 6.Normas de cumplimiento para la evaluacion de desempefio

Normas de Descripcion
cumplimiento

Todo el personal de la empresa que participa del
Evaluacion de proyecto pasara por una Evaluacion de
desempefio Desempeno al final del proyecto, y dicha
evaluacidn se guardara en su archivo personal.
Seguridad y Salud del
Trabajador

D.5. 009-2005-TR

Legislacion

laboral peruana | Ley N° 28518 Ley sobre modalidades

formativas laborales

Seguro Complementario de Riesgo de Trabajo

Mormas de seguridad
Politicas de la

Empresa Mormas de trabajo en
Mormas de la equipo
Empresa
Ingreso a Kick-off meeting
Proyectos

Certificado médico

Fuente: Elaboracion propia.

5.3. Estrategias de motivacion y desarrollo del personal

e Involucrar a los empleados en las propuestas de nuevos servicio 0

productos.
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Motivar a los empleados a proponer mejoras a los procesos operacionales

de la empresa.

e Ofrecer cursos o talleres externos para los empleados que cumplan la
meta establecida.

e Propiciar un ambiente cordial de trabajo.

e Evaluar constantemente el desempefio del empleado.

e Dar bonificaciones econdmicas adicionales por la pronta entrega de un
trabajo con calidad y con alta satisfaccion del cliente.

e Establecer jornadas de trabajo de 8 horas (no exceder ese tiempo)

e Propiciar el intercambio deportivo entre los empleados y empresas
similares.

e Establecer los viernes casuales, el empleado podra asistir con ropa
deportiva al trabajo.

e Propiciar una reunion o encuentro con las familias de todos los

trabajadores (una vez por semestre).

5.4 Politicas de remuneraciones y compensaciones

La remuneracion sera de acuerdo a la legislacion laboral vigente y al Art. 63 del
Decreto Legislativo N° 728 de la Ley de Productividad y competitividad laboral.
Se considera un estimado de remuneracion mensual bruta ascendente al
trabajador(a) como contraprestacion de sus servicios y los beneficios de ley que
le corresponde. Dicha remuneracion estara afectada a los descuentos de ley que

correspondan. Ver tabla 7.
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Tabla 7.Estimado de Remuneracién neta mensual.

Puesto Remuneracioén ’

Gerente General 4.500 soles

Administrador 3.000 soles
Asesores 2.500 soles
contables

Atencion al 1.000 soles
cliente

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, se establecen las siguientes politicas:

e Generar continuamente las mejores practicas organizacionales en todo el
equipo. Mediante este proceso se reconocen las mejores practicas de los
equipos del proyecto y se valoren como parte de la organizacion.

e Crear acciones orientadas hacia la mejora de la interrelacion, el compromiso
y motivacion del equipo, en el salvaguardar el respecto de las opiniones y
emociones de todos sus miembros, mediante una comunicacion abierta,
sincera y leal con la finalidad general la confianza necesaria en todos los
niveles de jerarquia para consolidar al equipo.

e Promover las escalas de ascensos de acuerdo a su indice de desempefio y
mejora de su competencia.

e Mostrar el logro obtenido de cada integrante del equipo.
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CAPITULO VI: PLAN FINANCIERO

6.1. Historiafinanciera de la empresa

Por ser una nueva iniciativa empresarial no aplica esta actividad.

6.2. Datos, supuestos y politicas economicas y financieras
En esta actividad se precisaran las politicas, los datos y supuestos que guiaran

las proyecciones.

Politicas:

e El pago de proveedores se realizara los dias lunes de 10:00 am — 11: 30
a.m. através de transferencias bancarias.

e Los pagos al personal de planilla y por honorarios profesionales se
realizaran el dia 30 de cada mes de 8:00 am — 10: 00 a.m. a través de
transferencias bancarias.

e Aplicar descuentos de 10% a la clientela que efectien pagos superiores

a S/700.00 mensuales.
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Datos y supuestos

Tabla 8.Datos y supuestos

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ler afio 2do afio 3er afio 4to afio 5to afio
Concepto
Soles Soles Soles Soles Soles

A.INGRESOS X VENTAS S/ 202,737.00 | S/ 299,217.94 | S/ 402,911.86 | S/ 515,089.24 | S/ 635,750.07

Ventas del Periodo S/ 202,737.00 | S/ 299,217.94 | S/ 402,911.86 | S/ 515,089.24 | S/ 635,750.07
B.COSTOS S/ 76,250.94 | S/ 122,180.66 | S/ 164,522.34 | S/ 208,746.85 | S/ 259,597.95

Materiales S/ 76,250.94 | S/ 122,180.66 | S/ 164,522.34 | S/ 208,746.85 | S/ 259,597.95
C. UTILIDAD BRUTA S/ 126,486.06 | S/ 177,037.28 | S/ 238,389.52 | S/ 306,342.39 | S/ 376,152.13
GASTOS DE OPERACION S/ 175,153.75 | SI. 202,532.00 | S/. 202,724.96 | SI. 202,921.80 | S/. 203,122.59

Mano de Obra Directa S/ 73,368.75 | S/ 88,218.00 | S/ 88,218.00 | S/ 88,218.00 | S/ 88,218.00

Mano de Obra Indirecta S/ 54,816.67 | S/ 66,352.00 | S/ 66,352.00 | S/ 66,352.00 | S/ 66,352.00

Gastos de Administracion S/ 26,000.00 | S/ 31,200.00 | S/ 31,200.00 | S/ 31,200.00 | S/ 31,200.00

Gastos de Ventas S/ 15,000.00 | S/ 9,600.00 | S/ 9,792.96 | S/ 9,989.80 | S/ 10,190.59

Depreciacion S/ 5,968.33 | S/ 7,162.00 | S/ 7,162.00 | S/ 7,162.00 | S/ 7,162.00
D. UTILIDAD DE OPERACION -S/ 48,667.69 |-S/ 25,494.72 | S/ 35,664.56 | S/ 103,420.59 | S/ 173,029.53
GASTOS FINANCIEROS S/ 14,711.14 [ S/ 14,711.14 [ S/ 14,711.14 | S/ 14,711.14 | S/

Intereses de prestamo bancario S/ 478.34 |-S/ 1,114.31 |-S/ 2,885.18 |-S/ 4,854.21 | S/

Amortizacién S/ 14,232.80 | S/ 15,825.45 | S/ 17,596.32 | S/ 19,565.35
E. UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS |-S/ 63,378.83 |-S/ 40,205.86 | S/ 20,953.41 | S/ 88,709.45 | S/ 173,029.53
Impuesto a la Renta -( 29.5%) S/ - S/ - S/ 6,181.26 | S/ 26,169.29 | S/ 51,043.71
UTILIDAD NETA -S/ 63,378.83 |-S/ 40,205.86 | S/ 14,772.16 | S/ 62,540.16 | S/ 121,985.82
RENTABILIDAD DE VENTAS : 3 ) o - o 0
((UTILIDAD NETA/INGRESOS)*100) 31.26% 13.44% 3.67% 12.14% 19.19%

Fuente: Elaboracion propia

Es presentado en la tabla 4 el estado de resultados que muestra la rentabilidad
sobre las ventas de -31.26%, -13.44%, 3.67%, 12.14% y 19.19%
respectivamente, de la empresa en los préximos 5 afios notando una rentabilidad
sobre las ventas a partir del 3er afio. El equipo fundador contard con esta
informacion para analizar la situacion financiera, estructura de ingresos, costos
y gastos, que les permitira decidir adecuadamente acerca del futuro de la

empresa.

6.3. Plan de ventas de la empresa
Analizando la afirmacion de Weinberguer (2009) para una compafiia en
funcionamiento, el plan de ventas de la nueva unidad de negocio “tiene que ser

auténomo de otras ventas realizadas por la organizacién y para el flujo de caja
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de la nueva unidad de negocio, el duefio debe programar sus ingresos de forma

independiente y no agregarlos a los ingresos actuales” (p. 95).

Por consiguiente, esta actividad no aplica al presente plan de negocio por ser

una idea empresarial nueva y no existen ingresos actualmente.

6.4. Andlisis de costos
Este analisis permite proyectar los estados financieros y evaluar la rentabilidad

de la idea de negocio, evaluando ingresos, costos y gastos.

Tabla 9.Proyeccion de Costos de Servicios ofrecidos por la nueva empresa.

SERVICKD 1 aRO 2 ARD 3 ARND 4 ARD 5 AR
Constibucion de armpresas A830 5234 H334 10731 13245
iCevn it il v Extema -

iDutsour Gngg. 890 6254 H394 10731 13245
Elabsyracian de Exstados Finandge nos

i fiabdes y aportunas. 3890 6234 #3334 10731 13245
Proce=s vy omsian de B

o tatles : pencapale s v auxBares, 3590 6234 H394 10731 13245
Entrega oportuna del c@bulas de

irmipu e, me rsuakes v anuakes 3890 6234 #3334 10731 13245

Iformes Fnancienos @ ven tamios 3590 6234 H¥94 10731 15245
Estadas Fnanderas para Creditas

wn Entid ades Financieras 3830 5234 #3349 10731 13245
Declaracsome=s Juradas — POT anie
SUNAT, MLAME 5590 G234 #3394 10731 13245
Reecoan shruccian Cowritabde ¥
regularizacidn de Con tabilid ades. 3830 5234 #3349 10731 13245
implemesacdn de  Setemos
{ontables, =solftware Contable
{ERP]. 5590 G234 #3394 10731 13245

brmiple rmesnLadidn e Mormias
internacionales de Contabilidad

HIIF PYRAES. 3830 5234 #3349 10731 13245
gl rmeeritar el Conbrod nte o 8490 6234 #3934 10731 1345
Tiramiibes ¥ P sliomnes

wrrpresariabes, A830 5234 H334 10731 13245

S50 H1042 | 109122 133503 | 172185

Fuente. Elaboracién propia
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Tabla 10.Proyeccion de Ganancias.

£ R I - 1er Adieo - 2y A - Her A - Aites A - 5o Aunae -
Pt s (=5
b L s ETS = I OE |5 =415 =0 5 11, 3%1 90 |5 18888 55 | 5 17 =m0 87
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sl azur ca TS 14, 977.56 | 540 230w 77 | 5 X & ED |50 21, 31425 | 5 S0,EE A
£l v i [
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e Tl o
peparmoren ) 1353006 | 54 rr ar0ss | 5 o, s e | 50 IRL1nE0 |5 70100
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Erca TELET S (TN
Saigs S Lkt L
bot Lo i 5 15, 03504 | 500 IF 11655 5 650550 | 50 e s | 5 S 1A S
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e Bl [
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b mosadi oy arcales | 5 1497756 | 54 230w 77 | 5 X I|EED |50 21, 31425 | 5 S0, EE A
rlomes Firdeoer e
CTmm———— £ 1359076 | 54 P arass | 5y P, s a0 | 50 651350 | 5 &7 01902
Eatadhon  Firaecier o
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T dLelN
F i i ra & 1503504 | 50 IF 11653 & 5 50550 |50 a5 s | 5 SF R 14 5SS
Ot el ciczemin s
s ret tuta FOT i
L AT, LA £ 14, 190,70 | 50 X 75303 ] 5 0 eEE 00 | 5. Tass re | 5 &5 34350
i el e
p ot il w
bt sz sl S [
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Fuente. Elaboracion propia

Tabla 11. Gastos operativos

Gastos Operativos B VALOR LII"-IITJIHIL'H CANT. -] LNID, Gasto Mensual

Aqua g 1 Unidad g 800
Eleciricidad 5 1 Unidad g 2400
Alquiler de local =) 800 00 1 Unidad g 20000
Materiales de Limpieza S 200 1 Unidad 3 200
Material de oficing g a0.00 1 Unidad g a0.00
Imtemet (pag web+p elec+host) | 5 12500 1 Unidad g 12500
Telefono fijp g 2600 1 Unidad g 2500
Mantenimiento de Local S 10000 1 Unidad 5 10000

g 155000

Fuente. Elaboracién propia
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Tabla 12.Proyeccion de Gastos operativos

Gavios (Dper aiho -] WALR '.NT.IEF'..H

foe 5 g [ 5 5 9000|9000 |5 90000
Eleciniidad 3 2400 1 Ui 5 A0 (Y 240005 23000|5 2300 (5 2E000|5 2800
Mol de b =) 50,0 1 Unizd = 00 (5 90000 S 4050000) 5 108000 |5 105000) 5 10800
SEfEES IS MDED: 5 et 1 Uridai 5 E00 |5 005 JO00)5 M0 |E  I0O00|E 30l
Makralde ofiona 5 faiJiN 1 Uiz g N MOm (s 7TOM|Y TON(F TAM|S 00
Tand (Enwens deehe) | 5 15D 1 Urida 5 =D |5 100 |5 15000|F 1900 |5 15000|F 1500
TeEomniD 5 E 1 Unclzd = =0 (5 Q0[5 M5 W (F M| s o
FTMENT B LOE 5 10D 1 Uridad 5 L 10000 |5 12000| § 1300 |5 12000 § 1200
5 15000, 8 1350000 | & 4850000 | § 1560000 | § 4860000 § 45060000

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 13.Proyeccion de administrativos

lerAfo pm  2doAfo g 3erAio g 4o Ao StnAﬁuH
Agua S 7500 1 Unidd | S/ 00| S/ TH000{S/ 90000({S/ 900.00(S/ 900.00{S/ 900.00
Electicidad S 160.00 1 Unidd | S/ 16000 || S/ 160000/ 1920008/ 1920008/ 1920008/ 132000
Aluier de local S 600.00 1 Uiided | S/ 60000 || S/ 600000|S/ 720000]S/ 7200008 7.20000{S/ 720000
Meteriales de Limpieza S 500 ! Uiidad | S/ B00(|S 2000]S/ 30000{S/ 30000{S/ 30000)8 30000
Meteril de oficina S 4000 1 Unidd | S/ 4000|| S/ 40000{S/ 48000(S/ 48000(S/ 480.00(S/ 480.00
Internet (pag.web+p.elec+host) | S/ 125,00 1 Unidd | S/ 12500/ S/ 125000| S/ 150000) S/ 150000/ 1500008 150000
Telfono fjo S 50 1 Unidd | S/ 500||S/ 000{S/ 30000({S/ 30000{S/ 30000{S/ 30000
Mantenimiento de Local S 100.00 1 Uiided | S/ 10000| [ S/ 1,00000{S/ 1.20000]S/ 120000|S/ 1,20000{S/ 120000
‘ §l. 115000, | S 11,500.00 | S/ 13,800.00 | S/ 13800.00 | S/ 13,800.00 | §/ 138000,

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 14.Proyeccion de Marketing.

Gastos de Marketing o Venta

Concepto VALOR UNITARIO CANT. UNID. Mensual I Ter Afio 2do Afio 3er Afio 4o Aflo 5o Aflo
Publicidad
Inersion en RRSS S/ 1,200.00 1 Unidad S/ 120000 S 1200000 S 720000 S/ 734472 S| 749235 SI 76429
Material POP y Volantes S/ 30000 1 Unidad S/ 30000 S 300000 S/ 240000 S 244824 S| 249745 S| 2547.65
Sl 150000 S/ 1500000 S/ 960000 S/ 97929 S/ 998980 S/ 1019059

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 15. Proyeccion de gastos de Némina

Gastos de Nomina NOMINA PROYECTADA
Sueldo

Personas  Sueldo mes ler afio 2do afio 3er afio 4to afio
Mensual

Planillaindirecta

Gerente General 1S/ 4500.00 S/ 4,500.00 S/ 45,000.00 S/ 54,000.00 S/ 54,000.00 S/ 54,000.00 S/  54,000.00
Administracion 1 S/ 3,000.00 S/ 3,000.00 S/ 30,000.00 S/ 36,000.00 S/ 36,000.00 S/ 36,000.00 S/  36,000.00
Total planilla indirecta S/ 7,500.00 S/ 7,500.00 S/ 75,000.00 S/ 90,000.00 S/ 90,000.00 S/ 90,000.00 S/  90,000.00

Planilla directa

Asesores contables S/ 250000 $/10,00000 S/ 100,000.00 S/ 120,000.00 S/ 120,000.00 S/ 120,000.00 S/ 120,000.00
Atencion al cliente 1S/ 1,00000 S/ 1,000.00 S/ 10,0000 S/ 12,000.00 S/ 1200000 S/ 12,00000 S/  12,000.00
Total planilla directa S/ 350000 S/11,00000 S/ 110,000.00 S/ 13200000 S/ 132,000.00 S/ 132,000.00 S/ 132,000.00
Total planilla S/18500.00 S/ 18500000 S/ 222,000.00 S/ 222,000.00 S/ 222,000.00 S/ 222,000.00
Gastos de Nomina planillaindirecta
EsSalud 9% 67500 S/ 675000 S/ 8100.00 S/ 810000 S/ 810000 S/  8100.00
Vacaciones S/ 31250 S/ 375000 S/ 375000 S/ 375000 S/  3750.00 S/  3,750.00
Gratificaciones Sl 62500 S/ 7,500.00 S/  7,500.00 S/ 750000 S/  7,500.00 S/  7,500.00
Compensacion Tiempo de Servicio Sl 31250 S/ 3,750.00 S/ 3,750.00 S/ 3,750.00 S/ 3,750.00 S/ 3,750.00
192500 S/ 2175000 S/ 2310000 S/ 2310000 S/ 23,100.00 S/  23,100.00
Gastos de Nomina planilla directa
EsSalud 9% 990.00 S/ 990000 S/ 11,880.00 S/ 11,880.00 S/ 11,880.00 S/  11,880.00
Vacaciones S/ 45833 S/ 550000 S/ 550000 S/ 550000 S/  5500.00 S/  5500.00
Gratificaciones S, 91667 S/ 11,00000 S/  11,000.00 S/  11,000.00 'S/  11,000.00 "S/  11,000.00
Compensacion Tiempo de Servicio SI.  458.33 S/ 5,500.00 S/ 5,500.00 S/ 5,500.00 S/ 5,500.00 S/ 5,500.00

282333 S/ 31,900.00 S/ 33880.00 S/ 33880.00 S/ 33880.00 S/  33,880.00
Total gastos nomina S/ 474833 S/ 53,650.00 S/ 56,980.00 S/ 56,980.00 S/ 56,980.00 S/  56,980.00

Nota: todos los montos son expresados en Soles

Fuente. Elaboracién propia
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6.5. Punto de equilibrio de la empresa
Este punto se refiere a la cantidad minima de servicios o productos que debera

vender la empresa para no generar pérdida.

Tabla 16.Punto de equilibrio de la empresa.

B I3
B3 s Comamia LZaaan MEm | sFaamon | oo :fﬂzﬁ”” ”':fljﬁ?m F"l",;;:':'n é.:u?nﬁfu_n_ 'E““mif;ﬁmm
aninKE B
{nadiricn de empres 1D T ¥ mwly =wmw|y 3wy 3= g o,ELR
(onitilicad Exierma ~ Qesurding 1D e ¥ |y  sw(y 3mfs  3E T B0
HJAoROon 02 B0d Hmroe o
omfizble y poine 1D e ¥ |y  sw(y 3mfs  3E T B0
SToOED § amsan Celonos Oonta Dl
principn e y andlize 1D T ¥ mmwly =@mw|y 3m|y is i 5/ Eahicali]
;‘EQECI__ o CGodo ceimpusios,
mensale y sl 1D TS ¥ oy  smw(y 3mfs  3E g 5/ Eahicali]
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Fuente. Elaboracién propia
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6.6. Adquisicion de materiales e insumos para la produccién

Tabla 17.Plan de inversion de activos fijos.

PLAN DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS TANGIBLES ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

RELACION DE LOS BIENES SINIGV 18% §1.22,140.00

INVERSIONES Descripcion Cantidad ~ Costo Unitario Costo Total IGV TOTAL
Cafetera eléctrica 2 109.00 28,00 0.00 28.00
Impresora 2 1,249.00 2498.00 0.00 2498.00
Microhonda 1 259,00 259,00 0.00 259,00
Refrigeradora 1 2,100.00 2,100.00 0.00 210000
Equipo de computo 4 2,600.00 10,400.00 0.00 10,400.00
INVERSION  Telefono movil 2 600.00 600.00 0.00 600.00
FIJATANGIBLE ' Mobiliario de oficina 1800.00 1800.00 0.00 1800.00
Mobiliario y enseres de cocina 4,000.00 4,000.00 0.00 4000.00

Otros
Extintor 2 120.00 240.00 0.00 240.00
Botiquin 1 25,00 2500 0.00 2500
Total Activos Area Operativa

Nota: Todos los montos estan expresados en Soles 22,140.00

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 18.Depreciacién de activos fijos

ler Afio 2do Afio 3er Afo 4to Afo 5to Afio

18.17 21.80 21.80 21.80 21.80
208.17 249.80 249.80 249.80 249.80
21.58 25.90 25.90 25.90 25.90
175.00 210.00 210.00 210.00 210.00
2,166.67 2,600.00 2,600.00 2,600.00 2,600.00
50.00 60.00 60.00 60.00 60.00
150.00 180.00 180.00 180.00 180.00
333.33 400.00 400.00 400.00 400.00
20.00 24.00 24.00 24.00 24.00
3,142.92 3,771.50 3,771.50 3,771.50 3,771.50
Nota: Todos los montos estan expresados en Soles

Fuente. Elaboracion propia

En esta fase se consideran, segun Weinberguer (2009), los formatos para
registrar las compras.
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Tabla 19.Modelo de Registro de Compras

MODELO DE REGIST

ANTINAD
HAIIILISL pLBLE

RO DE COMPRAS

P

OVEEDOR|FOAMA DEPAGD

Fuente. Elaboracién propia

Tabla 20. Formato para el control de inventario.

FORMATO PARA EL CONTROL DE INVENTARIO

FECHA

PRODUCTO

CANTIDAD INGRESADA

CANTIDAD DE SALIDA

TOTALEN EXISTENCIA

Fuente. Elaboracion propia
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6.7. Inversion inicial

Tabla 21.Formato para el control de inventario

GASTOSDE PUESTA ENMARCHA
(Gastos pee operatios
CONCEFTO
(estos de b nfonuacion 2 cbener del mercado vel rodch Jom
Bleqed: & ol 300
Resena & momire b}
Redaccion ée b iyt e comsttucion por perte delabogado 1000
Escrftura pible: e consfticion 00
Flevar b excrirs pubdica i constiocion & bs regsros pubicos 1000
Bokta e Verte 500 umiades 300
Factur 500 unibes £00
(uta & remspn S0 wnciedes 300
Registo de Compras o
Regsto e Ventss o
Regsto Ge Comprs v Regitrode Ventas 0
Hlxeltere memws & 15wl el
TIGESA Y OTROS PERMSOS 1200
TOTAL GASTO REQGISTRO DE LA EMPRESA L3600
Tiver s e Activs Fijs RAAEYL)!
Aler ¢l Lxa] 1500
Deposiy en Garati L300
(estos de Remode et yadecec o 30m
Makrg s & Ok yde lmpe 00
(st e Persarel & acondi poeme o e dfime L3000
(Gesto de Merietne LX000
32.8%.00
Nota: Todos bos montos esta expresados en Sokes

Fuente. Elaboracion propia

La inversidn requerida para dar inicio a las operaciones es de S/. 32,886 y se

establecié un plazo de 3 meses para ejecutar las actividades previas, es decir,
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desde el registro de la empresa, la adquisicion e instalacion de maquinaria,
adquisicion de materia prima, establecer acuerdos con los proveedores, alquiler
y adecuacion del local, convocatoria de trabajo y contratacion de personal, hasta
la delineacién y ejecucion del plan de marketing.

6.8. Capital de trabajo

En este sentido, la empresa respecto a la obtencion del capital requerido para
poner en practica el mismo, se decidié que cada socio tiene que aportar el 20 %,
sumando entre las cuatro personas un total de S/ 32,886.00 soles representado
por un 80% de contribucion de los accionistas, y el 20% se financiara con el
banco COMERCIO a una TEA del 1.01% y TEM 0.08% que segun investigacion
es la mas baja del mercado de acuerdo a la SBS (2020). Esto se puede verificar

en las tablas exhibidas seguidamente.

Tabla 22.Capital de trabajo

Aporte Socios S/.26,308.80
Financiamiento del banco S/. 6,577.20
TOTAL S/.32,886.00

Fuente. Elaboracién propia.

Tabla 23.Estructura de financiamiento - Socios.

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

Socios \Valor Porcentaje
Socio 1 6,577.20 20.00%0
Socio 2 6,577.20 20.00%0
Socio 3 6,577.20 20.00%0
Socio 4 6,577.20 20.00%0
TOTAL 26,308.80 80.00%%06

Fuente. Elaboracién propia
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6.9. Fuentes de financiamiento

En este sentido se selecciono el banco COMERCIO de la lista por ser el que ofrecia

menor tasa anual

Tabla 24.Lista de Bancos

TesAA BEVA | Comarcls | Crédio | Plohinohs EIF Eoatisbank | CHibank | Interbank | Wibanoo GHE Faiaballa | Samtander | Riphsy B Bankof | P
- Ching
anac Empracas
:0 el Reporta 6. Las tasas o intiris tlenen cardctir rafaranclal, Las dsffniclans o s tipas da crédito e encuantran an ¢l Riglamenca pars L Evaluacién y Clastticackin
[ Var lones
s tasas de Interés promedio Incluyen las tasas de los crédites que han sido otorgades con garantfa del Geblerne Naclonal, en ¢l marce del Programa Reactlva, asi como las tasas de los créditos otorgades bajo el esquema de
nanciamiento del Fondo de Apoyo Empresarial a la MYPE.

Fuente. https://www.sbs.gob.pe/,2020.
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Tabla 25. Financiamiento del Banco.

| FINANCIAMIENTO DEL BANCO |

Socios Valor Porcentaje
Banco S/. 6,577.20 20.00%%0

Fuente. Elaboracion propia

Tabla 26. Desglose del Préstamo.
PRESTAMO

IMoNTO /. 6577.20
|TEA 1.01%| Comercio

|PLAZO 48

TED 0.003%

0.08%

5/. 173.59

Fuente. Elaboracion propia

6.10. Proyeccién de flujo de caja
El flujo de caja que tendra en los préximos cinco afos la empresa y que

representan el informe financiero se presentan a continuacion.

Tabla 27. Proyeccion de flujo de caja.
Hujo de Caja Proy ectado a3 afios
CONCEPTD
WGRESDS(H) O ONITITM N EMTM N ARHiEs N FSmIM % B3 TA00T
COSTOSH YREEI0 ¥ BU%E ¥ JEBLE ¥ BIMEA) ¥ MM 8 &304
Gt e mersion 5 P 3800
Cosb de Maevinkes B S IZA0M § A § JMTNAE 5 T
(Cosits Mang de Cbra Direc ' B S5 H00 ¥ S200 §F  S200 § 524100
Cosits Mang de Cbra e ch B S 11300000 H3I0000 § 130000 § 1130000
(G bs e Adrministacion B S w0 ¥ w400 § 1400 § oL
G s e e B S GE00) 3 973238 5 39WA) 1019053
Do Geetoe B g% S ATIS S IS0 S 3TTIE0 S 377150
FLEJQEC N OMIC O -3 GREEEO0 -N O BTN N mmdn N MmEie N iHam % 171 25003
Pt (4] 5 BET20
Ererizacion/-| 5 11HA 5 20| 5 208742 5 20313 &
ereses ) B B 5 M 1567 5 i
R0 FNANCIERD -5 BSTTI0 N DE0S N OGS N 208305 & :DEAMS ¥
Poa i progic 5 230330
$a o ac umwibdio S9THE) S M2ET1 S XMEH T OZEPEN S NS S NME

Fuente. Elaboracién propia
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Es importante sefialar que la inversion sera cubierta por cuatro personas quienes
figuraran en calidad de socios con un aporte de 20% cada uno, siendo un 80%
de aporte por parte los socios y el 20% restante con financiamiento del banco
COMERCIO, los cuales esperan recuperar su capital cuando termine el primer

afio productivo de la organizacion.

6.11. Anadlisis de rentabilidad

Seguidamente son presentadas las estimaciones del Valor Actual Neto
Econdmico (VANE) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), siendo S/. 119,803.00

Soles y 34%, respectivamente.

Valor Actual Neto Financiero (VANF) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), siendo

S/. 501 soles y 10%, respectivamente.

Tabla 28. Rentabilidad
VANE VANF

ECONOMCO FNACERO
VAN 119403 VAN 01
TR W TR 10%

Fuente. Elaboracion propia

Se puede afirmar, a partir del VAN, que poner en marcha la empresa identificada
como “Asesorias contables Zerep” es un proyecto viable por cuanto genera

ganancias y la TIR sefala que este plan es completamente rentable.
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6.12. Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa

Tabla 29.Proyeccion de ganancias y pérdidas.

Flujo de Caja Economico

Rubros fer Afio 2do Afio Jer Afio 4to Afio 5to Afio
Ingresos
Ventas
Cobranza al contado
Cobranza periodo siguiente mensual 186,737.00 299.217.94 402,911.86 515,089.24 635,750.07
Cobranza periodo subsiguiente
Total de ingresos | 186,737.00 299,217.94 402,911.86 515,089.24 635,750.07
Egresos
Compras
Inversion total
Pago periodo siquiente 131,062.50 158,340.00 158,340.00 158,340.00 168,340.00
Pago periodo subsiguiente
Gastos administrativos 27,000.00 32,400.00 32,400.00 32,400.00 32,400.00
Costo de material 76,250.94 122,180.66 164,522.34 208,746.85 259,597.95
Otros gastos 18,142.92 1337150 13,564.46 13,761.30 13,962.09
Total de egresos | 254563 326,292.16 368,826.80 413,248.15 464,300.04

Flujo por periodo FCE 65,719.36 2101422 34,085.06 101,841.09
Saldo acumulado 65,719.36 92,793.58 -58,708.52 4313257 214,562.60
Aporte de capital
Flujo de Caja de Financiamiento

Rubros Periodos

1| 2 | 3 | 4 | 5

Ingresos
Prestamo
Total de ingresos 0.00] 0.00] 000 0.00] 0.00
Egresos
Amortzacion 210892 219171 221384 2.23%6.20 0
Intereses 1762 34.84 121 9.65 0
Total de egresos 22265 22265 22265 22265 0.00

Flujo por periodo FCF 2,226.55 2,226.55 2,226.55 2,226.55
Saldo acumulado 2,226.5 4,453.09 6,679.64 8,906.19 8,906.19
Flujo de Caja Total total

Rubros Periodos

1 2 3 4 5

Total de ingresos 186,737.00 299.217.94 402,911.86 515,089.24 635,750.07
Total de egresos 250,229.81 324,065.61 366,600.26 411,021.60 464,300.04
Flujo total por periodo 800,086.22 1,633,058.43 3,266,183.29 6,532,552.13
Saldo acumulado 800,086.22 2,433,144.65 5,699,327.94 12,231,880.08 25,265,648.82
Aporte de Capital

Fuente. Elaboracion propia
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6.13. Balance General proyectado de la empresa

Se considera el estado financiero de la compafiia en un tiempo dado.

Tabla 30. Proyeccion del Balance general.

BALANCE (BN BR AL

[SALANCE GENERAL PROYECTNDD

AT PSR Y CAPITAL Lur o s Sor s Andw ]
s e Tyshan T imws Al
[ Wl bt e g A Alvao
e Cajs 5 lancoa apisdl |y = . MeF18]5 1YELE |5 (8118
L Coetm prvbbor Coedale Ll d) |y A5l y. LY 1yl b s 1a54 b
s o por s BRAREDR
Chr- e 0 el Pl EFTIIN L T &, LAl 1l i a1 e LR la BT
Teral i e ol s [BAS N L Tkl g ¢ o i 2T A2, W ALY A1, 4111
Aciva il A L
ey meh e TR Cmatan ek e sl re i 5 g ] aa LAUL 14 A B P
Irmamcdn i Aprw Oyt FA LA Actiea | gl e | ey 1al 100 130 L*al 1=al
(I B LAEEII U o s cicstaorud wela 3B 35D 35D 3 Sl ima
Tod e s 14 ool Cpid N IR AL s ] »M1. 1T BT 17257 I15 38 naT.
TOTA ATWD % IRDIE (N HEEAR] S HRERR . SRR [N R
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Fuente. Elaboracion propia

6.14. Andlisis de sensibilidad y riesgo de la empresa

Consiste en analizar varios escenarios desde el éptimo al pesimista.

Tabla 31. Andlisis de sensibilidad.

Analisis de Sensibilidad

Costo Variable

Precio Venta
CON 1 VARIABLE x hora
I PRECIOS
VAN 15.99 57.34 71.68 89.60
20.99 61,339.00
26.24
32.80
41.00
49.20
59.04
70.85

112.00 134.40
76,673.75

95,842.19
COSTO

119,802.74

143,763.29

41.00
112.00

161.28 193.54

172,515.95
207,019.14

Nota: Todos los montos son expresados en Soles

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 32. Resumen de escenarios
Pesimista  Valores actuales
71.68 112
26.24 41
76,673.75 119,802.74

PRECIO
COSTOS
VAN/ Soles

Optimista
134.4

49.2
143,763.29

Fuente: Elaboracion propia
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Riesgos Operativos
e Renuncia del personal.
e Equipos de computo con desperfectos.

e Problemas de conexion a Internet.

Riesgos Financieros

e Variacion en los distintos tipos de cambios.
e Alta en los porcentajes de las tasas de interés.

e Disminucién en el capital de trabajo.

Riesgos Politicos

e Variaciones en las politicas gubernamentales.

e Supresion del plan reactiva Perda.
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CAPITULO VII: DESCRIPCION DEL EQUIPO GERENCIAL DE LA EMPRESA

7.1. Descripciéon del equipo gerencial de la empresa: La organizacion es
nueva por ello se describird el perfil del equipo fundador para este plan de

negocio.

oo e

German Pérez Bachiller de la carrera de Administracion y Negocios Internacionales. Con
experiencia en el area de Reclutamiento, Seleccion de Personal y Empleabilidad en
el sector de Consultoria Laboral. Dominio de Office e inglés en nivel intermedio.
Con amplia trayectoria empresarial

Luis Huamani Ingeniero Sistemas con mas de 15 afios de experiencia en desarrollo e
implementacion de sistemas informaticos. Magister en marketing digital y comercio
electronico, especialista en comunicacion multimedia y publicista con experiencia
en, planificacion, generacion, administracion y optimizacion de proyectos digitales,
desarrollo de estrategias de marketing y publicidad digital, analisis y monitoreo de
datos de rendimiento de producto. Manejo de programas operados en Mac y PC
como: Jira, lllustrator, Photoshop, Data Studio, Google Ads, Google Marketing
Platform, Google Analytics, Gameloft Ads Solution y Facebook business. Docente
catedratico de publicidad digital; con competencias para el pensamiento analitico,
estratégicoy critico, coordinacion con los demas y orientacion de servicio.

Maria Paucas Licda. Contaduria Publica, Especialista en Gerencia Empresarial. Alta experiencia en
presupuesto publico y privado, planificacion estratégica, control de gestion,
contabilidad, auditoriay control fiscal.

José Minaya Experiencia liderando equipos de marketing y comerciales en sectores B2B y B2C.
Conocimiento en los mercados de: Medios de Comunicacion, Deportivo, HORECA,
Industria de Alimentos, Cosmético, Retail, Construcciony Ferreteria.
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ANEXO 1

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE INFORMACION
APLICADO A LOS PYMES EN LIMA

Este instrumento tiene como objeto recabar informacion pertinente y oportuna para

‘PLAN DE NEGOCIO PARA CREAR UNA EMPRESA DE ASESORAMIENTO
CONTABLE”
La informacion obtenida serd estrictamente de caracter confidencial y se utilizara

Unicamente como aporte, para el desarrollo del Trabajo de investigacion para optar el

grado de Bachiller Licenciado en Administracion de Negocios Internacionales.

Lea cuidadosamente cada pregunta. Agradeciendo de antemano por toda la

colaboracién prestada, sin mas a que hacer referencia queda de usted.
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INSTRUMENTO
Datos del encuestado
a) Sexo: M F__ b)Edad afios
¢) Tiempo de experiencia en la empresa: afos

Instrucciones

1. Leadetenidamente cada uno de los enunciados que a continuacion se presentan

2. Marque una x la (s) respuestas para expresar el grado de acuerdo o desacuerdo

3. En caso de duda consulte el encuestador

4. No debe firmar ni escribir su nombre en la encuesta

1) ¢ Cudl es su nivel jerarquico en la empresa? Seleccione una opcion

a) ___ | b)__ Supervisor | c) d) e) Otro.
Gerente Analista ____Coordinador Especifique
Pregunta Ninguno | Bésico | Intermedio | Avanzado

2. ¢ Cual es su nivel de conocimiento en
Constitucién de empresas?

¢,Cual es su nivel de conocimiento en
Outsourcing?

¢ Cual es su nivel de conocimiento en
Estados Financieros?

¢,Cual es su nivel de conocimiento en
Procesos y emisién de libros contables?

¢, Cudl es su nivel de conocimiento en
célculo de impuestos, mensuales y
anuales?

¢, Cual es su nivel de conocimiento en
Informes Financieros e Inventarios?

¢, Cual es su nivel de conocimiento en
realizar estados financieros para
créditos con entidades financieras?

¢,Cual es su nivel de conocimiento en
Declaraciones Juradas — PDT ante
SUNAT, PLAME?

¢, Cual es su nivel de conocimiento en
Reconstruccién Contable y
regularizacion de Contabilidades?

¢, Cual es su nivel de conocimiento en
Implementacion de Sistemas
Contables, software Contable (ERP)?
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¢Cual es su nivel de conocimiento en

Implementacion de Normas
Internacionales de Contabilidad y NIIF
PYMES?

¢ Cual es su nivel de conocimiento en
Implementar el Control Interno
contable?

¢Cual es su nivel de conocimiento en
Tramites y gestiones empresariales?
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