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RESUMEN EJECUTIVO

Las pequefias y medianas empresas en la actualidad representan un 4,3% de las
empresas existentes en Perd, conjuntamente con las microempresas representan mas

del 90% del sector industrial del pais y generan méas del 75% de los empleos.

Estas empresas se caracterizan por tener menos de 50 empleados por lo que muchas
de ellas no cuentan con el personal que les permita generar reportes financieros y
tener informacion actualizada en la cuales los gerentes puedan basarse para tomar
decisiones, esto ocasiona que la mayoria de ellas funcionen por el dia a dia trayendo
como consecuencia que un considerable niumero de estas empresas cierren sus

puertas antes de los tres afos.

Esta falta de personal y de informacion confiable que sirva de herramientas para la
toma de las decisiones por parte de los gerentes de estas empresas lo que crea una
oportunidad de negocios para una empresa que ofrezca servicios de asesoria y
consultoria en el area de finanzas, lo cual es planteado en el presente plan de

negocios.

La inversion de 22,350 Nuevos Soles y la facturacion de 1,844 horas de asesoria
generaran 7,147 Nuevos Soles de ganancia libre de impuesto durante el primer afio
de funcionamiento, con una tasa de retorno del 57% y una VAN positiva de 38,548
Nuevos soles, lo que indica que la inversion sera recuperada durante los cuatro afios

proyectados.

viii
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ABSTRACT
Small and medium-sized companies currently account for 4.3% of the companies that

remain in Peru, micro-enterprises represent 90% of the country's industrial sector and
the drafting of 75% of jobs.

These companies are characterized by having less than 50 employees so many of
them do not have the staff that allow them to generate financial reports and have
updated information on which managers rely to make decisions, this is possible that
most of them operate on a basis one day a day that ends up causing a considerable

number of these companies close their doors before three years.

This is the opportunity to be personal and reliable information, as well as the tools for
decision making, on the part of managers, companies, to create a business opportunity,

a consulting and consulting services company in the finance area.

The investment of 22,350 Nuevos Soles and the billing of 1,844 consulting hours will
generate 7,147 Nuevos Soles in the first year of operation, with a rate of return of 57%
and a positive NPV of 38,548 Nuevos Soles, which indicates that the investment will

recover during the four projected years.
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CAPITULO I. IDEA DE NEGOCIO
1.1. Formulacién de laidea de negocio

Producto de diversos emprendimientos, actualmente las pequefias y medianas
empresas (PYME) prevalecen en la economia del Perl, estas empresas aungue
representan mas del 90% de las empresas del pais y generan mas del 75% de los
empleos, presentan diversos inconvenientes en su gestion, a diferencia de las grandes
empresas que si cumplen con la elaboracion de reportes de sostenibilidad, las PYME no
cuentan con la estructura necesaria para generar este tipo de reportes lo que les impide
ganar competitividad, propiciando su vida en el mercado.

De acuerdo con el diario Gestion (2018)

“Estas pymes no tienen acceso a temas de sostenibilidad y elaboracion de
reportes... las pymes en el Per( se caracterizan por no tener claro el concepto de
sostenibilidad de sus actividades y no tienen una gestion estratégica o planificada,

ya que se basaba en lo que pensaba el gerente en el momento.”

Uno de los principales problemas de las pequefias y medianas empresas del Peru es
gue no miden sus resultados y, por ende, basicamente se sostienen del dia a dia, se
observa una falta de reportes, con informacion confiable que les permita tomar las
mejores decisiones en pro de la competitividad de la empresa y el poder compararse

con el resto de las empresas del sector.

1.1.1 Descripcion de la necesidad insatisfecha

Con el crecimiento de la economia en el Perd, se ha observado el incremento de las
pequefias y medianas empresas, llegando a convertirse en uno de los mayores
generadores de empleo en el pais, sin embargo, de la misma manera se observa que
muchas de ellas no superan los cinco afios de funcionamiento y terminan por
desaparecer, esto debido a la improvisacion y falta de informacion que les permita tomar

las mejores y mas acertadas decisiones de negocios acertadas.
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Esta falta de informacion y reportes con la situacion de la empresa crea una oportunidad
de negocios para una empresa que ofrezca servicios de consultoria en el area de

Finanzas para las pequefias y medianas empresas de Lima.

1.1.2 Producto a ofrecer
La empresa brindara servicios de consultoria y asesoria en el area de finanzas
orientados para las pequefias y medianas empresas, apoyandolas desde el principio de

sus operaciones y dando el soporte necesario que les permita desarrollarse en el tiempo.
La empresa ofrecera planes de servicios que incluye:

e Diagnostico: incluye un informe sobre la empresa, la cultura organizacional, los
procesos Yy los niveles de competencia de los empleados.

e Disefo del plan a implementar: Basados en el diagndstico de la empresa se
elaborara un plan de acciones con las diversas actividades a realizar tomando en
consideracion los focos con oportunidades de mejora.

e Implementacion: que incluye la comunicacion de las actividades a realizar y los
cambios a realizar en las actividades y procedimientos, asi como la puesta en
marcha de los cambios y la integracion de la teoria con la practica.

e Evaluacion: unavez implementados los cambios, se realizara una evaluacion del
aprendizaje, evaluacion de los resultados posteriores a la implementaciéon y se

emitird un informe con los resultados finales.

Las areas de servicios donde se tiene planificado prestar asesorias y consultorias

son.

e Servicios de planeamiento estratégico, gestién de ventas, inversiones, soluciones
que permitan fortalecer la gestion organizacional. Los servicios de planeamiento

estratégico y consultoria financiera incluyen:
o Gestion financiera de la empresa.

o Andlisis de la situacion financiera y administrativa.
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o Identificacibn de puntos criticos de la empresa y las areas que se

mantienen en funcionamiento.

o Elaboracién de informe financiero, que incluye sugerencias inmediatas, de

corto, mediano y largo plazo.

e Servicios de formacion adaptados a las necesidades especificas de cada
empresa, tomando en consideracion las oportunidades de mejora, el horario y
locacion disponible, estaran dirigidos a fortalecer los conocimientos y garantizar
que la persona que los reciba estara en capacidad de proyectar los conocimientos
adquiridos en pro de la empresa.

e Servicios de emisién de reportes tales como analisis de vencimientos de las
cuentas por cobrar, comparativos de gastos, control de gastos, comparativos de
ventas, entre otros reportes, que les permitan a los gerentes de las pequefas y
medianas empresas tomar las mejores y mas acertadas decisiones que
garanticen y permitan a la empresa seguir funcionando y crecer en el transcurrir

del tiempo.

1.1.3 Mercado Objetivo

El mercado al que estara dirigida la empresa seran especificamente las PYME de Lima
sin distincion de sector industrial al cual pertenezcan. De acuerdo con el diario La
Republica (2018) “En lo que se refiere al tamafio empresarial por nimero de empresas,
las micro, pequeiias y medianas empresas representan el 99,5% vy la gran empresa el
0,5% del total”. Al ser estas empresas las de mayor auge en la economia del pais y la
de mayor volumen en el sector industrial representan el mercado al cual estaran dirigidos

los servicios que ofrecera la empresa.
1.2. Andlisis de la oportunidad

Las Pequefias y Medianas empresas representan una parte importante de la economia
peruana, generando nuevas fuentes de empleo que disminuyen la pobreza e

incrementan el Producto Bruto Interno del pais.
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Las fabricas de muebles y las respectivas tiendas que los venden, son ejemplos de
pequefias empresas existentes en Lima. Cada una con una actividad distinta pero que
se complementan entre si, de acuerdo a las estadisticas algunas sobreviviran en el
tiempo, otras no superaran los tres afios, esto debido a que cuentan con escasa

formacion empresarial.

Esta falta de formacion representan una oportunidad de negocio para una empresa
dedicada a los servicios de Consultoria y Asesoria en el area de finanzas, para las
pequefias y medianas empresas que le permita a los gerentes y representantes de estas

empresas tomar las mejores decisiones en pro del funcionamiento de la compafiia.
1.3. Presentacion del modelo de negocio

La necesidad de recibir servicios de asesoria y consultoria financiera por parte de
profesionales y especialistas en el area, crea una oportunidad de negocios para una
empresa de responsabilidad limitada que brinde este tipo de servicios en el area de
finanzas, lo que permitird a los gerentes y responsables de estas empresas tener una
clara vision de la situacion financiera de la empresa y tomar las mejores decisiones en

un momento determinado.

La empresa brindara asesorias y consultorias que faciliten la evaluacion financiera y la
implementacion inmediata de medidas que permitan a la empresa seguir funcionando y
mejorar sus resultados, se ofrecerd una alternativa distinta al mercado actual de
consultorias de finanzas, las misma se especializara en brindar una asistencia a la
medida del cliente mediante la identificacion de sus oportunidades de mejoras
(consultoria) y la implementacion de herramientas de gestion financieras adecuadas
para solucionarlas (acompafiamiento). Esta caracteristica acompafiada del conocimiento
y el profesionalismo de los especialistas convierten esta propuesta en una interesante

oportunidad de negocios.

Para poder captar los posibles clientes y garantizar la captacion del mercado se

realizaran las siguientes actividades:

e Creacion de una pagina web de la empresa.

13
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e Envio de emailing a las PYME de Lima informando los servicios ofrecidos.

e Contratar los servicios publicitarios de AdPublis.

e Participacion en foros sobre finanzas, comercio y negociaciones que permitan
proyectar la imagen de la empresa.

e Creacion de perfiles de la empresa en redes sociales tales como Instagram,
Facebook, entre otras donde se muestre informacién relevante en relaciéon a las
finanzas en el mundo empresarial.

e Creacion de un canal en YouTube, donde se publicardn entrevistas con
personalidades del mundo financiero, tips de actualidad financieras y consejos

para mejorar las finanzas de las empresas.

Adicionalmente se utilizaran:

e Publicaciones en revistas especializadas.

e Visitas personalizadas a posibles clientes.

e Publicacion de entrevistas en diarios como Gestion o EI Comercio sobre
actualidad financiera, Pyme, haciendo hincapiés en los servicios ofrecidos por la
empresa.

e Envio de material publicitario dirigido a los gerentes y ejecutivos de las empresas.

La empresa estard estructurada en tres areas:

e Departamento de ventas y marketing que se encargard de la venta y
comercializacion de los servicios ofrecidos, disefio del plan de marketing y
comunicaciones. Una considerable parte del trabajo de este departamento sera
realizado utilizando medios digitales, adicionalmente, se contempla la visita a
posibles clientes en los diferentes sectores industriales existentes en Lima a fin
de ofrecer los servicios de la empresa.

e Departamento de Asesorias y Consultorias, se considerara como el area
productiva de la empresa, estara liderado por un Administrador/Contador con una
maestria en Finanzas y amplia experiencia laboral en diversas empresas
multinacionales que le permitird contar con el mas amplio conocimiento del area,
esta persona sera quien se encargara de direccionar las diferentes asesorias a

los otros integrantes del equipo que estaran a su cargo.

14
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e El departamento de Administracion y Finanzas, en este departamento se
llevara el control administrativo, contable y financiero de la empresa, donde se
buscara seguir los lineamientos planteados, adicional a ser responsables de los
pagos a proveedores, control y pagos de noéminas, control de gastos, control de

caja y conciliaciones bancarias entre otras actividades.
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CAPITULO Il. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. Analisis de la industria, del mercado y estimacion de la demanda (Analisis

externo)
2.1.1 Analisis de la Industria

El sector terciario o de servicios esta conformado por empresas dedicadas a todas
aquellas actividades distintas al proceso productivo de bienes de consumo y es
considerado como uno de los sectores de gran importancia en los paises desarrollados.
Las empresas de este sector industrial se dedican a distribuir los productos fabricados
por los dos primeros sectores de la economia o a ofrecer servicios de consultoria y

asesorias.

Con el pasar del tiempo se puede observar como se ha incrementado la cantidad de
empresas que cada dia contratan los servicios de consultores y asesores para
incursionar, consolidarse o crecer en el mercado, o para poder continuar en

funcionamiento.

El contar con sélidos y extensos conocimientos sobre los sectores empresariales e
industriales y sus mercados especificos, les ha permitido a las empresas de consultoria
ir captando una mas amplia participacion dentro de las empresas a las que ofrecen sus
servicios. Son estos conocimientos que les permiten valorar las oportunidades de mejora
de sus clientes y plantear salidas ajustadas y objetivas con las mayores posibilidades de
éxito, lo que ha permitido que a medida que transcurra el tiempo los empresarios
peruanos hayan aceptado el rol de las empresas consultoras a fin de mejorar sus

resultados y poder seguir funcionando.

Parte del rol que desempefian las empresas de consultorias y asesorias es la
implementacion de procesos y cambios en dentro de las mismas, para desarrollar las
capacidades del personal en diferentes niveles e incentivar la calidad, la eficacia y la

eficiencia en los diversos procesos productivos de las empresas.
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2.1.2. Anélisis del mercado

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informacion (INEI) (2018) citado por el diario
Andina, Agencia Peruana de Noticias (2018) “En mayo del 2018 el sector Servicios
Prestados a Empresas crecio 3.81% en comparaciéon a similar mes del aio anterior” de
acuerdo con este reportaje, el resultado corresponde al avance de actividades
profesionales cientificas y técnicas, actividades de servicios administrativos, de apoyo

entre otros.

Debido a la presencia y establecimiento en el pais de grandes y prestigiosas firmas
extranjeras de consultoria, esta industria se ha fortalecido en el Peru durante los ultimos
afos, las empresas han implementado nuevas técnicas y herramientas basadas en la

realidad del pais a fin de captar la mayor cantidad de clientes.

El servicio de consultoria dependera del tipo y tamafio de la empresa a la que estan
dirigidos, por ejemplo, las empresas grandes normalmente solicitan servicios de asesoria
y consultoria para incrementar su competitividad o estrategias de negocios, mientras que
las empresas pequefias y medianas solicitan basicamente servicios en las éareas

contables o tributarias.

La seleccion de los consultores hasta la actualidad sigue realizandose en base a
recomendaciones o por busquedas mediante sistemas virtuales o directorios

especializados creados por instituciones de reconocido prestigio.

Por otra parte, el crecimiento en la economia del pais y la consecuente estabilidad
econdmica favorecen el crecimiento empresarial, creando un escenario propicio en el
cual las pequeias y medianas empresas van a recurrir a las empresas consultoras para

complementar y mejorar sus procesos.
2.1.3. Estimacion de la demanda

El crecimiento en la economia del pais y los bajos indices inflacionarios son factores

determinantes que favorecen la creacion de pequefias y medianas empresas en todos
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los sectores empresariales, son estas empresas a las que estan dirigidos los servicios

de asesoria y consultoria que ofrecera la empresa.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadisticas e Informacion (INEI), (2018) al cierre
del segundo trimestre del afio 2018 (Tabla 1) en Pera existian 2.332.218 empresas
registradas. Segun el Ministerio de la produccién (2016).

“Este segmento empresarial representa el 99,5% del total de empresas formales en
la economia peruana —el 99,1% son microempresas, 4,3% pequefia y 0,2%
mediana—. De las cuales el 85,6% de ellas se dedican a la actividad de comercio y
servicios, y el resto (14,4%) a la actividad productiva (manufactura, construccion,

agropecuario, mineria y pesca).

En este mismo articulo del Ministerio de Produccion en el anexo Concentracion sectorial
y territorial de las mipymes (2016), Tabla 2, se sefala que el 47,10% de las empresas se

concentran en Lima.

Tabla 1 Stock y Variacion Neta de Empresas

CUADRONZ 1
PERU: STOCK Y VARIACION NETA DE EMPRESAS POR TRIMESTRE, 2016-18
206 2017
UTrm W Trim i i WTim Ml Trim
Stock al inicio del pariodo 2042992 2084725 2085439 208285 21280 2177500 2MBOBY  2257H 2335 23m28 A
Btz 1l 63658 B340 MB0 BB B76 679 TETM 646 66 067 3748 £2
B 2 707 AT 46740 G5 -EE0 B3I 4THE M7 4 T 255
Oiros Ingresos y salidas 3 X512 1575 £54 T 1 06 sgr M4tz Hom -] 1180
Variackin neta 4 16561 16549 23650 15261 421%  Med MM Des P[] i)
Stock al final del periodo 2084725 2065439 2108295 21MIB0  2177SN0 2ME0B1 22T 23035M  23RME 2IMMMS 74
Taza s altas (%) 5 31 33 b 32 31 35 an 28 27
Taza d bajas (%) 6 23 23 22 23 12 18 21 15 16 12
Tasaneta 7/ 04 08 i1 o7 18 13 14 15 12 15

Fuente: INEI (2018).
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Tabla 2 Micro, Pequeiias y Medianas Empresas por Region 2016

Mipyme formales, segln regiones, 2012-16

Crecimiento

; %
promedio anual

Regiones

Amazonas 7.543 10.149 7,7 0,6
Ancash 40.747 48.051 4,2 2,8
Apurimac 9.885 14.860 10,7 0,9
Arequipa 76.417 97.405 6,3 5,6
Ayacucho 14.720 21.568 10,0 1,2
Cajamarca 28.492 37.647 7,2 2,2
Callao 42.608 54.913 6,5 3,2
Cusco 50.720 71.173 8,8 4,1
Huancavelica 5.166 7.447 9,6 0,4
Huanuco 17.625 25.213 9,4 1,5
Ica 34.154 44,982 7,1 2,6
Junin 48.551 61.568 6,1 3,6
La Libertad 70.279 89.822 6,3 5,2
Lambayeque 47.066 58.111 By 3,4
Lima 640.547 814.627 6,2 47,1
Loreto 23.155 30.247 6,9 1,7
Madre de Dios 9.587 12.030 5,8 0,7
Moquegua 9.518 11.215 4,2 0,6
Pasco 8.555 10.851 6,1 0,6
Piura 52.639 67.325 6,3 3,9
Puno 26.842 38.005 9,1 2,2
San Martin 24.097 35.172 9,9 2,0
Tacna 22.982 27.641 4,7 1,6
Tumbes 10.290 12.691 54 0,7
Ucayali 18.518 26.064

Nota: El estrato empresarial es determinado de acuerdo con la Ley N° 30056

Fuente: Sunat, Registro Unico del Contribuyente 2012 y 2016
Elaboracién: PRODUCE-OEE

Partiendo de estos datos se procedio a realizar el calculo de la demanda estimada (Tabla

3) tomando en consideracién que:

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

RSIDAD CIENTIFICA DEL SUR

e Segun el Ultimo censo del sector empresarial en Perl existen 2.332.218
empresas formales registradas.

e Segun el Ministerio de la Produccion 4,3% de las empresas registradas en el pais
son pequefias mientras que el 0,2% son medianas.

e Segun el Ministerio de la Produccién el 47,10% de las PYME estan ubicadas en
Limay

e La empresa espera captar el 5% del mercado disponible durante el primer afo.

Tabla 3 Calculo de Demanda Estimada

Total de Empresas en Peru 2.332.218
PYME (4,3% Pequeiasy 0,2% Medianas) 104.950
% Empresas en Lima (47,1%) 49.431
% a Captar (5%) 2.472
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CAPITULO IlIl. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Analisis FODA

Fortalezas

1.-Los servicios adaptados a
las necesidades del cliente.

2.-Evaluaciones y propuestas
de servicios en tiempo récord.

3.-Equipo multidisciplinario de
comprobada experiencia y
altamente calificado.

4.-Precio competitivo en el
mercado.

5.- Servicios Post Venta.

Debilidades

1.-Por ser nuevos en el
mercado no se cuenta con las
recomendaciones como
empresas de servicios de
asesoria.

2.-Por el tamafio de la
empresa, los servicios estaran
dirigidos solo a PYME.

3.-Debido al tamario de la
empresa solo brindara
servicios a PYME en Lima.

llustracién 1 Analisis FODA

Oportunidades

1.-Crecimiento del sector
industrial en el pais.

2.-Alta mortalidad en el sector
de las MYPE.

3.-Interés en adquirir el
servicio.

INUEREVLTS

1.-Dificultad de las nuevas
PYME para adquirir
financiamientos que les
permitan cubrir los servicios
de asesoria.

2.-Falta de presupuestos para
servicios de asesorias y
consultorias.

3.-Las otras empresas de
consultoria existentes en el
mercado.
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3.2.  Mision

Promover la practica de la Gestion Empresarial por resultados, estableciendo y
renovando modelos de negocios, ajustandolos a las necesidades de las empresas, con
énfasis en el uso eficaz de los recursos financieros y de gestidn, para alcanzar las metas

y objetivos propuestos.

3.3.  Visidn
Consolidarse como una empresa lider en la entrega de servicios con los mas altos
estandares de calidad enfocados en mejorar los sistemas financieros de las PYME en

Lima.

3.4. Objetivos estratégicos
e Dar a conocer los servicios ofrecidos por la empresa.
e Ofrecer herramientas para que los ejecutivos de la empresa puedan tomar
decisiones financieras acertadas.
e Lograr reconocimiento como empresa de servicios de consultoria, asesoria y

capacitacion en el area financiera.
3.5. Estrategias Genéricas

3.5.1 Estrategias de Ventas

Dentro de las estrategias de ventas se prevé el envio de material publicitario y tarjetas
de presentacién a los representantes y directivos de los potenciales clientes, ofreciendo
los servicios de la empresa; también se realizaran contactos directos mediante el envio
de emailing, visitas a las empresas (venta personal) y llamadas por parte del personal
del departamento ventas, donde de manera cordial se les informara sobre los servicios

ofrecidos y los beneficios de adquirirlos.

Durante los ultimos afios el uso de las redes sociales como medio publicitario se ha
hecho muy comun en el sector empresarial debido al gran poder multiplicador que
poseen, por esta razén se tiene previsto crear perfiles de la empresa en portales como
Facebook e Instagram, con la finalidad de promocionar los servicios ofrecidos,

igualmente, se creara un canal en Youtube donde la empresa publicara entrevistas con
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personalidades del sector empresarial y financiero asi como tips que puedan ser

consultados por los usuarios.

Adicionalmente, se creara la pagina web de la empresa donde se mostrara toda la
informacion correspondiente a la empresa, su mision, vision, junta directiva y medios
para el contacto, se ofrecerd la mas completa y detallada informacién sobre los servicios
ofrecidos, de igual manera la pagina contara con la opcion de un chat en linea mediante
el cual el cliente podran realizar las consultas y mantenerse actualizado de forma

oportuna.

3.5.2 Estrategias de desarrollo del producto

La empresa ofrecera tres tipos de servicios los cuales podran ser adaptados a las
necesidades del cliente, estos servicios incluyen asesorias en el area de gestion
financiera, gestiones de ventas e inversiones lo que permitira fortalecer la gestion
organizacional, en el area de formacion, se ofrecerdn cursos y capacitaciones acordes
al personal y al tiempo disponible, estaran dirigidos a fortalecer el conocimiento de los
empleados y, finalmente, los servicios de emision de reportes con los cuales se proveera
de informacién actualizada que mediante comparativos le permitir4 al gerente o a los

ejecutivos tomar las mejores decisiones para la empresa.
Todos los servicios ofrecidos podran ser adaptados a las necesidades del cliente.

3.5.3 Estrategias de diferenciacién

Como estrategia de diferenciacion se ofrecerd un descuento del 10% a las primeras 10
empresas que contraten los servicios de consultoria, este descuento permitird captar a
los clientes potenciales y ganar las recomendaciones que serviran de agentes
multiplicadores y lograra ir captando el mercado objetivo hasta llegar a tener el 5% de

participacion en el mercado.
3.6. Fuentes de ventajas competitivas

Las ventajas competitivas estaran conformadas por personal altamente calificado y con
amplia trayectoria en diversos sectores industriales lo que les permitira tener

conocimiento previo del sector industrial de la PYME a la cual se le ofrecera servicios de

23
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asesoria y consultoria, adicionalmente, la empresa contara con una pagina web que

mediante un chat permitira al cliente recibir asesoria en linea de forma inmediata.

3.7. Alianzas estratégicas

Se ha considerado contactar un contador publico colegiado a fin de brindar servicios
conjuntos tanto de Administraciéon, Finanzas como de Contabilidad, procesos contables
y registro contable de operaciones asi como registro de libros legales, permitiendo de

esta manera ofrecerle a los clientes un amplio y completo abanico de servicios.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

UNIVERSIDAD CIEMTIFICA DEL

CAPITULO IV. PLAN DE MARKETING

La empresa ofrecera servicios de asesoria y consultoria financiera para las PYME
ubicadas en Lima, concretamente a todas aquellas empresas que debido a su tamafio y
a la cantidad de personas no cuentan con un departamento encargado de emitir reportes
financieros que le permitan a su gerente o a sus ejecutivos tomar las medidas y acciones

necesarias para garantizar el correcto funcionamiento y el crecimiento de la empresa.

4.1. Estrategias generales de Marketing

Los servicios ofrecidos se dividiran en tres categorias:
e Servicios de Planeamiento estratégico y Consultoria financiera, incluye:
o Gestidn financiera de la empresa,
o Analisis de la situacion financiera y administrativa,

o ldentificacion de puntos criticos de la empresa y las areas que se

mantienen en funcionamiento.

o Elaboracién de informe financiero, que incluye sugerencias inmediatas, de

corto, mediano y largo plazo.

El objetivo de este tipo de servicios es implementar efectivamente las medidas
qgue permitan lograr los objetivos de la empresa. Incluyen servicios ejecutivos
especializados, ejecucion de planes de acciéon previamente definidos y aprobados
por la empresa que tienen como finalidad mejorar o reforzar areas especificas,

asi como la creacion de nuevas areas de negocio.

e Servicios de formacién serdn adaptados a las necesidades especificas de cada
empresa y dentro de los adiestramientos ofrecidos se encuentran:
o Gestion de Ventas.
o Marketing Digital.
o Gestion de Equipos de Alto Desempefio.
o Liderazgo en los equipos de Ventas.

o Bienestar Financiero.
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e Servicios de emision de reportes tales como:
o Andlisis de vencimientos de las cuentas por cobrar.
o Comparativos de gastos.
o Control de gastos.

o Comparativos de ventas, entre otros reportes.

Todos estos reportes les permitiran a los gerentes de las pequefias y medianas
empresas tomar las mejores y mas acertadas decisiones que garanticen y

permitan a la empresa seguir funcionando y crecer en el transcurrir del tiempo.

Todos estos servicios seran ofrecidos a las pequefias y medianas empresas que
funcionan en la ciudad de Lima y se tiene previsto presentar a la empresa como la mejor

opcién en materia de asesoria financiera de la ciudad.

Para lograr ser reconocida como la principal empresa de servicios se iniciara con el
disefio de un logo y un eslogan que permitan identificarla y fijarla en la mente de los
clientes, los mismos seran utilizados tanto en el material publicitario impreso como en las

diferentes plataformas digitales.

A fin de crear, mantener y fortalecer las relaciones con los clientes la empresa garantizara
que se cumplan con los acuerdos, los plazos y las condiciones, esto servirA para
proyectar la imagen de empresa confiable y obtener buenas recomendaciones dentro de

la industria.
Dentro de las estrategias de marketing se encuentran:

e Contratacion de los servicios de la empresa AdPublic la cual ofrece paquetes que
incluyen publicidad en medios impresos y medios digitales que permitiran dar a
conocer a la empresa.

e Impresion de volantes y material publicitario para ser enviado a las PYME de Lima.

e Envio semanal de 5.000 emailing con el catalogo de servicios y tips con la
importancia del manejo de informacion financiera.

e Publicacion semanal de informacion relevante en las diversas redes sociales.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




¢ TRABAJO DE INVESTIGACION

CIENTIFICA

UNIVERSIDAD CIENMTIFICA DEL SUR

4.2. Politicas de precio

La politica de precios a utilizar sera la de costos de produccion, en la Tabla 4 se muestran

los precios de ventas fijados en base al tipo de profesional, para el caso de los servicios

los precios seran fijados en horas, de acuerdo al tipo de especialista a requerir y

conforme a los precios promedios del mercado.

Tabla 4 Precios de Ventas por Hora

: Salario Total Precio
Tipo Salario por Costo | de Venta
Consultor Nivel de Mensual Hora Alicuota Por por Hora
Educacion Formacion Experiencia Soles Soles Servicios Hora Soles
Licenciado en
Administracién, con Maestria
en Direccion y Gestion de
Finanzas / Finanzas .
. .-Méas de 8
Corporativas / Bolsas y ~
: - afios como
Mercados Financieros / rofesional
Especializacién en Gerencia p Mini
. : .- Minimo 5
Profesional en | de Finanzas o
Consultor | Administracion anos como
Tino Al E . ! Gerente de 8.500,00 40,87 4,37 45,24 81,42
Ipo conomia 0 | Economista con Maestriaen |  Finanzas en
Finanzas Direccion y Gestion Empresas
Financiera / Negocios Multinacionales
o Nacionales
Contador con Maestria en de Renombre.
Ciencias Contables y
Financieras con Mencién en
Gestion de Riesgos y
Auditoria Integral
Profesional en Licenciado en
Consultor | Administracion Administracién, - Més de 6
8 . ' | Especializacion en Gerencia afios como 7.500,00 36,06 4,37 40,43 72,77
Tipo B2 Economia o ; . ;
) de Finanzas y Maestria en profesional
Finanzas - S -
Direccion Financiera
.-Més de 3
. afios de
Consultor Prqfeswnal en - . experiencia
. el area de Contador Publico Colegiado S 7.000,00 33,65 4,37 38,02 68,44
Tipo B3 Contabilidad ejerciendo
como Contador
Publico.
. . .- Minimo 1 afio
Asistente | Profesional en | ;.40 en Administracion | de experiencia | 3.000,00 | 14,42 437 | 1879 33,83
Tipo C1 Administracién laboral

CAPITULO V. PLAN DE OPERACIONES

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones
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5.1.1. Etapa 0/ Afio 1.- Creacion y registro de la empresa, compra de mobiliario y
equipos de oficina, alquiler del local. En esta etapa se incluye la asociacion de tres
profesionales de las areas de administracion y finanzas para crear la empresa, en esta
primera etapa se incluye la asociacion con el Contador Publico, el alquiler del local y su
remodelacion y adecuacion para el funcionamiento de la empresa, asi como la compra

del mobiliario y el equipo de oficina.
El local sera remodelado para adecuarse a las siguientes areas:

e Recepcion; lobby donde se recibiran los clientes y visitantes antes de
direccionarlo a las diferentes dependencias de la empresa.

e Ventas; donde estara un Jefe de Ventas.

e Administracion; Donde estara un asistente administrativo.

e Produccion; en este espacio fisico se encontrardn las oficinas de los distintos
consultores dependiendo del tipo de asesoria y consultoria.

e Servicios de Planeamiento Estratégico; donde el personal de la
empresa se especializara en determinar las oportunidades de mejoras de
cada cliente.

e Servicios de Formacion; en esta area de la empresa se disefiaran los
cursos de formacion para el personal de las empresas, en la que se
concentrard todo el material didactico de la empresa.

e Area de Reportes; estara integrada por personal del area contable y se
especializaran en generar reportes financieros y contables que permitan a

los gerentes tomar las mejores decisiones en pro de la empresa.

La distribucién de las diferentes areas dentro del local alquilado quedard como se

muestra la ilustracién 2.
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Ventas Recepcion
Admon. y
Gerencia .
Servicio
Planeamiento
~ Estratégico
Banos 9
Area de Servicios de
Reportes Formacion

llustracion 2 Distribucion fisica de la Oficina

5.1.2. Etapa 1/ Afio 1. En esta etapa se definen cudles seran los servicios a ser ofrecidos
a los clientes a fin de satisfacer las necesidades existentes en el mercado, los servicios
podran ser contratados por bloques de servicios o de forma puntual a fin de cubrir las
necesidades del cliente, en la tabla 5 se muestran los servicios a ofrecer y los precios de

cada uno.

Tabla 5 Lista de Servicios Ofrecidos y Precios

Tipode | Costo/ Contr. Precio
Actividad Servicio Recurso Hr Marg p/ Hr
Servicios de Planeamiento Estratégico
SP1 Gestion Financiera de la empresa Al 45,24 36,19 81,42
SP 2 Andlisis de la situacion Financiera Al/B2 85,66 68,53 154,19
SP 3 Identificacién de los puntos Criticos B2/C1 59,22 47,38 106,60
SP 4 Elaboracion de Informe Financiero B2/C1 59,22 47,38 106,60
Servicios de Formacioén
SF1 Gestion de Ventas Al 45,24 36,19 81,42
SF2 Marketing Digital B2 /C1 59,22 47,38 106,60
SF3 Gestion de Equipos de Alto Desempefio B2 40,43 32,34 72,77
SF4 Liderazgo en los equipos de Ventas A1/B2 85,66 68,53 154,19
SF5 Bienestar Financiero B2 40,43 32,34 72,77
Servicios de Reportes
SR 1 Analisis de vencimientos de las cuentas por cobrar | B3 38,02 30,42 68,44
SR 2 Comparativos de gastos B3 /C1 56,82 45,45 102,27
SR 3 Control de gastos B3 /C1 56,82 45,45 102,27
SR 4 Comparativos de ventas C1l 18,79 15,03 33,83
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En esta etapa se fijan las fases que llevara el proceso de consultoria que sustenta las
operaciones de la empresa, a continuacion se muestran las actividades definidas dentro

del proceso de consultoria:

e Diagnéstico; incluye un informe sobre la empresa, la cultura organizacional, los
procesos Yy los niveles de competencia de los empleados.

e Disefo del plan a implementar; Basados en el diagndstico de la empresa se
elaborara un plan de acciones con las diversas actividades a realizar tomando en
consideracion los focos con oportunidades de mejora.

e Implementacion; que incluye la comunicacion de las actividades y los cambios a
realizar en las mismas, asi como los procedimientos y la puesta en marcha de los
cambios, integrando la teoria con la préactica.

e Evaluacidn; una vez implementados los cambios, se realizara una evaluacion del
aprendizaje, evaluacion de los resultados posteriores a la implementacion y se

emitird un informe con los resultados finales.

5.1.3. Etapa 2/ Afo 1. Definicion del plan de Marketing y las estrategias de
comercializacién. En este punto se consideré utilizar los correos electrénicos emailing,
como principal estrategia de comunicacion con los clientes; de igual manera, se
establecié que se utilizarian las televentas y visitas a las oficinas de los clientes como
parte del plan para captar clientes, ofreciendo los servicios de la empresa haciendo
énfasis en la trayectoria de los consultores y la calidad de los servicios ofrecidos. En este
punto se disefiara la pagina web de la empresa y se crearan los perfiles en las redes

sociales Facebook y Twitter a fin de dar a conocer la empresa.

5.2. Estrategias de Crecimiento

Se tiene previsto para el primer afio, captar por Io menos el 5% del mercado de las PYME
de Lima, se espera que este porcentaje de participacion vaya en incremento del 10% con

el paso de los afos, este crecimiento estara dado por:

¢ Plan de Marketing.

e Referencias y recomendaciones de clientes frecuentes.
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5.3. Alcance de las operaciones

La empresa estara ubicada en Lima y sus operaciones estaran dirigidas a las empresas
pequefias y medianas ubicadas en la ciudad, es posible que a largo plazo se extienda
Sus operaciones a otras ciudades, sin embargo, no se contempla llegar a otras ciudades

durante los primeros cuatro afios de funcionamiento.

Trabajo de investigacién publicado con autorizacién de los autores.
No olvide citar este documento.




% TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

CIENTIFICA DE

CAPITULO VI. DISENO DE LA ESTRUCTURA Y PLAN DE RECURSOS
HUMANOS

6.1 Disefo de la Estructura

Se tiene previsto iniciar operaciones con un total de 6 personas, las cuales conformaran
los distintos departamentos; sin embargo, se espera que la empresa continte creciendo
con el transcurrir de los afios, pasando de 7 en el primer afio a 12 en el cuarto afio de
funcionamiento. Previo acuerdo entre los socios se decidié que durante los primeros
cuatro aflos el Consultor Al, quien es también socio, desempefie las funciones de

Gerente General.

En la ilustracion 3 se muestra el organigrama de la empresa a partir del primer afio de

trabajo.

Saerente Genaeral
Asistente
Administratiwvo
|
Jefe de Wventas

|
Jefe de

Consultoria —
Consultor A1

Consullor B2
—
Consulhor 1

llustracién 3 Organigrama
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6.2. Plan de Recursos Humanos

A continuacién se muestra el plan de crecimiento previsto en las diferentes areas de la

empresa.

e Gerencia general: este cargo sera designado previo acuerdo entre los socios,
dependiendo del volumen de las ventas a partir del tercer afio el socio consultor
Al, pasara a desempefiar exclusivamente este cargo.

e Areade Servicio técnico: en esta area se contempla que el Consultor Al con el
cual se iniciaron operaciones y quien desempeifiaba el cargo tanto de Gerente
General como de Jefe de Consultoria, a partir del tercer afio asuma
completamente el cargo de Gerente General, quedando la vacante de Jefe de
Consultoria que sera asumido por el consultor B2. El consultor C1 sera promovido
a consultor B2 y su vacante sera cubierta con la contratacién de un consultor C1.

e Area de Ventas: a partir del tercer afio y debido al repunte de las ventas y
dinamismo demostrado por el Jefe de Ventas, se le dara la oportunidad de
desempefiarse como gerente de ventas. Se procedera a la contratacion de 1

nuevo vendedor.

Se tiene previsto que el personal sea constantemente capacitado a fin de mantenerse en
la vanguardia de los adelantos en materia financiera, tanto en el acontecer nacional como

internacional.

La empresa mantendra un plan de crecimiento continuo que motivara al personal a
prepararse para hacer plan de carrera dentro de la compafiia, adicionalmente, a fin de
mantener la armonia y crear la afinidad hacia la empresa, se realizaran actividades
mensuales tales como los cumpleafios del mes, el empleado del mes, celebracion del

dia del trabajador, bienvenida a la navidad y brindis de fin de afio, entre otras actividades.
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Para la puesta en marcha se requiere de una inversion inicial de 22,350 Nuevos Soles

(Tabla 6) que incluyen los gastos del registro de la empresa, la compra de mobiliarios y

equipos de oficinas, ademas de los gastos de remodelacion y adecuacion del local, el

primer mes de gastos de marketing y los servicios publicos y por materiales de limpieza

y de oficina necesarios para el inicio de las operaciones.

Tabla 6 Gastos Puesta en Marcha

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
Gastos pre operativos

IMPORTE EN
CONCEPTO SOLES

Gastos de la informacién a obtener del mercado y el servicio S/. 200,00
Busqueda de nombre S/. 5,00
Reserva de nombre S/. 20,00
Redaccion de la minuta de constitucion por parte del abogado S/. 250,00
Escritura publica de constitucién S/. 320,00
Elevar la escritura publica de constitucién a los registros publicos S/. 120,00
Boleta de Venta 500 unidades S/. 30,00
Factura 500 unidades S/. 45,00
Guia de remision 500 unidades S/. 30,00
Registro de Compras S/. 27,00
Registro de Ventas S/. 27,00
Registro de Compras y Registro de Ventas S/. 80,00
Gastos de inspeccion (El local tiene menos de 100m2) S/. 72,00
Digesa y otros permisos S/. 120,00
TOTAL GASTO REGISTRO DE LA EMPRESA S/. 1.346,00
Inversion en Activos Fijos S/. 11.960,00
Alquiler del Local S/.1.000,00
Depd6sito en Garantia S/. 1.000,00
Gastos de Remodelacién y adecuacion S/. 3.000,00
Gastos de Servicios Publicos S/. 150,00
Materiales de Oficina y de limpieza S/. 200,00
Gasto de Personal S/. 1.500,00
Gasto de Marketing S/. 2.194,00

S/. 22.350,00

De igual manera, se tiene planificado un plazo de 8 semanas para realizar el registro de

la empresa y la ejecucion de todas las actividades necesarias para iniciar operaciones,

en la tabla 7 se muestra el detalle de las actividades a realizar, la semana prevista para
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el inicio de la misma, asi como la semana de cierre de la actividad. Para poder iniciar
operaciones en la fecha planificada es indispensable cumplir con los plazos previstos en

el cronograma.

Tabla 7 Cronograma de Actividades

Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana
Actividad 1 2 3 4 5 6 7 8

Creacion y registro de la empresa

Alquiler del local

Remodelacién del local

Compra de mobiliario
Definicion de los servicios a
ofrecer

Célculo de precios de los
Servicios

Disefio plan de marketing

Contrataciéon empresa publicitaria

Contrataciéon de personal

Inicio de operaciones

7.2. Estados Financieros proyectados

Antes de elaborar los estados financieros proyectados es necesario realizar la proyeccion
del presupuesto de ventas, los costos de ventas, los gastos tanto operativos como los de

nomina y los gastos de ventas, adicionalmente se consideraron las siguientes premisas:
Precios

Para las proyecciones de ventas se determind que el precio de venta estara afectado por
el Indicador de Precios al Consumidor (IPC) actual, suministrado por el Sunat (2018) el
cual a la fecha se encuentra en 2.01%, este indice permitira tener una proyeccion

adecuada a la realidad.

Costos:
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Para la proyeccion de los costos correspondientes y los gastos fijos se tomara en

consideracion la tasa del IPC actual, dato obtenido del Sunat (2018).
Depreciacion

La depreciacion se realizara en base a los principios contables normalmente aceptados
y ala Ley de Impuesto Sobre La Renta, que establecen que los activos fijos se deprecian
en 60 meses.

Impuestos:

Para la proyeccion de los estados de Ganancias y Pérdidas se aplicé un impuesto sobre
la renta del 29.5%.

En la tabla 8 se muestran los gastos de nGmina proyectado para los primeros cuatro afios
de funcionamiento, tomando en consideracion la contratacion del personal adicional a

partir del tercer afo.

Tabla 8 Gastos de Nomina Proyectado

Sueldo
Cargo Personas | Mensual ler afio 2do afo 3er afio 4to afo
Gerente General 1 1.500 S$/15.000,00 | S/18.000,00 | S/18.000,00| S/18.000,00
Asistente Administrativo 1 930 S$/9.300,00 | S/11.160,00| S/11.160,00 | S/11.160,00
Administracién y
Gerencia 2.430 S/24.300,00 | S/29.160,00 | S/29.160,00 | S/29.160,00
Jefe de Ventas 1 930 S/9.300,00 | S/11.160,00
Gerente de Ventas 1 1.000 S/12.000,00 | S/12.000,00
Vendedor 1 930 S/11.160,00 | S/11.160,00
Ventas S$/9.300,00 | S/11.160,00| S/23.160,00 | S/23.160,00
Total S/33.600,00 | S/40.320,00 | S/52.320,00 | S/52.320,00
Gastos de Nomina Admoén. y Gcia.
EsSalud 9% S/2.187,00| S/2.624,40| S/2.624,40| S/2.624,40
Gratificaciones S/2.430,00| S/2.430,00| S/2.430,00| S/2.430,00
Compensacion Tiempo de Servicio S/2.430,00| S/2.430,00| S/2.430,00| S/2.430,00
S/7.047,00| S/7.484,40| S/7.484,40| S/7.484,40
Gastos de Ndmina Ventas
EsSalud - operaciones 9% S/837,00| S/1.004,40| S/2.084,40| S/2.084,40
Gratificaciones Operaciones S/930,00 S/930,00| S/1.930,00| S/1.930,00
Compensacion Tiempo de Servicio S/930,00 S/930,00| S/1.930,00| S/1.930,00
S/2.697,00| S/2.864,40| S/5.944,40| S/5.944,40
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En la tabla 9 se muestra la proyeccion de los gastos operativos para los primeros cuatro

afios, tomando en consideracion el impacto de estos gastos para el area de consultoria

y para el resto de las oficinas.

Tabla 9 Proyeccion de los Gastos Operativos

% % Gerencia
Gastos Operativos Operaciones /Admon. Gasto
Agua 50 50 50
Electricidad 60 40 150
Alquiler de Oficina 60 40 1000
Gasto
Gastos Operativos Mensual ler Afio 2do Afio 3er Afio 4to Afo

Agua S/25,00 S/250,00 S/300,00 S/300,00 S/300,00
Electricidad S/90,00 S/900,00| $S/1.080,00| S/1.080,00| S/1.080,00
Materiales de Oficina S/50,00 S/500,00 S/600,00 S/600,00 S/600,00
Materiales de Limpieza S/25,00 S/250,00 S/300,00 S/300,00 S/300,00
Alquiler de Oficina S/600,00| S/6.000,00| S/7.200,00| S/7.200,00| S/7.200,00

S/1.900,00| S/2.280,00| S/2.280,00| S/2.280,00

Gastos Admon.y Gasto
Gerencia Mensual ler Afio 2do Afio 3er Afio 4to Afio

Agua S/25,00 S/250,00 S/300,00 S/300,00 S/300,00
Electricidad S/60,00 S/600,00 S/720,00 S/720,00 S/720,00
Materiales de Oficina S/50,00 S/500,00 $/600,00 S/600,00 S/600,00
Materiales de Limpieza S/25,00 S/250,00 S/300,00 S/300,00 S/300,00
Alquiler de Oficina S/400,00| S/4.000,00| S/4.800,00| S/4.800,00| S/4.800,00

S$/1.600,00| S/1.920,00| S/1.920,00| S/1.920,00

En la tabla 10 se muestra el presupuesto de marketing para los primeros cuatro afios, en

él se incluyen los gastos por contratacion de la empresa de publicidad, asi como la

impresion de los volantes publicitarios.
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Tabla 10 Presupuesto de Marketing

Presupuesto de Marketing

Concepto Mensual ler Afio 2do Afo 3er Afio 4to Aio
Publicidad
AdPublis EIRL S/1.500,00 S/7.500,00 S/9.000,00 S/9.180,90 S/9.365,44
Volantes (1.000) S/94,00 S/564,00 S/752,00 S/767,12 S/782,53
S/1.594,00 S/8.064,00 S/9.752,00 S/9.948,02 S/10.147,97

7.2.1. Ingresos proyectados

Los ingresos de la empresa seran generados mediante la prestacion de servicios de
consultorias, los mismos seran facturados por hora y su precio variara dependiendo del
tipo de consultor a prestar el servicio y la complejidad de la consultoria prestada, en la
tabla 11 se muestra el presupuesto de ventas para los primeros cuatro afios tanto en

horas como en Nuevos Soles.

Tabla 11 Presupuesto de Ventas en Horas y en Soles

Presupuesto en Horas Presupuesto en Nuevos Soles
2do
ler afio ano 3er afio | 4to afio ler afio 2do afio 3er afio 4to afo
Servicios Hrs Hrs Hrs Hrs Servicios Soles Soles Soles Soles
SP1 150 173 190 209 SP1 12.214 14.328 16.077 18.041
SP 2 110 127 139 153 SP2 16.961 19.898 22.327 25.054
SP 3 156 179 197 217 SP3 16.629 19.508 21.890 24.563
SP 4 148 170 187 206 SP 4 15.776 18.508 20.768 23.303
SF1 164 189 207 228 SF1 13.353 15.665 17.578 19.725
SF2 160 184 202 223 SF2 17.056 20.008 22.451 25.193
SF3 130 150 164 181 SF3 9.460 11.098 12.453 13.974
SF4 110 127 139 153 SF4 16.961 19.898 22.327 25.054
SF5 100 115 127 139 SF5 7.277 8.537 9.579 10.749
SR1 130 150 164 181 SR1 8.898 10.438 11.712 13.143
SR 2 160 184 202 223 SR 2 16.363 19.196 21.540 24.170
SR 3 166 191 210 231 SR 3 16.977 19.916 22.348 25.077
SR 4 160 184 202 223 SR 4 5.412 6.349 7.125 7.995
1.844 | 2.121 | 2.333 | 2.566 173.338 203.345 228.176 256.039
38
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7.2.2. Costo de Ventas proyectado

Tomando en consideracion la cantidad de horas que se tienen previsto facturar segun el

presupuesto de ventas se proyectaron los costos de ventas (Tabla 12).

Tabla 12 Costos de Venta Proyectado

Costo de Ventas

ler afio 2do afio 3er afio 4to afno

Servicios Soles Soles Soles Soles

SP1 6.785 7.960 8.932 10.023

SP 2 9.423 11.054 12.404 13.919

SP3 9.238 10.838 12.161 13.646

SP 4 8.765 10.282 11.538 12.946

SF1 7.419 8.703 9.766 10.958

SF2 9.475 11.116 12.473 13.996

SF3 5.256 6.165 6.918 7.763

SF4 9.423 11.054 12.404 13.919

SF5 4.043 4.743 5.322 5.972

SR1 4.943 5.799 6.507 7.301

SR 2 9.091 10.664 11.967 13.428

SR3 9.432 11.064 12.415 13.931

SR 4 3.007 3.527 3.958 4.441

96.299 112.970 [126.764 [142.244

7.2.3 Estado de Resultado Proyectado

En la tabla 13 se muestra el Estado de Resultados Proyectado, donde se puede observar

gue para el primer afio la facturacion de 1.844 horas generaran una ganancia de 7,147
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Nuevos Soles de Ganancia Neta libre de impuestos, y para el cuarto afio la facturacion

de 2,566 horas hombre generaran una ganancia de 13,611 Nuevos Soles.

Tabla 13 Estados de Resultados Proyectados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

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

Ventas En Soles 173.338 203.345 228.176 256.039
Horas Facturadas 1.844 2.121 2.333 2.566
Costos de Ventas

Mano de Obra Directa 96.299 112.970 126.764 142.244
Alquiler de Oficinas 6.000 7.200 7.200 7.200
Depreciacion 1.237 1.484 1.484 1.484
Otros Gastos 1.900 2.280 2.280 2.280
Total Costos de Ventas 105.436 123.934 137.728 153.208
Utilidad Bruta 67.902 79.412 90.448 102.831
Gastos Admon. y Gcia.

Sueldos y Salarios 24.300 29.160 29.160 29.160
Gastos de NOGmina 7.047 7.484 7.484 7.484
Depreciacion 757 908 908 908
Otros Gastos 1.600 1.920 1.920 1.920
Alquiler de Oficina 4.000 4.800 4.800 4.800
Total de Gastos Admon. Y Gcia. 37.704 44,272 44272 44,272
Gastos de Ventas

Sueldos y Salarios 9.300 11.160 23.160 23.160
Gastos de NGmina 2.697 2.864 5.944 5.944
Gastos de Marketing 8.064 9.752 9.948 10.148
Total de Gastos de Ventas 20.061 23.776 39.052 39.252
GANANCIA OPERATIVA 10.138 11.363 7.123 19.306
Impuesto a la renta -2.991 -3.352 -2.101 -5.695
GANANCIA NETA 7.147 8.011 5.022 13.611

7.3 Flujo de Caja

En la tabla 14 se muestra el Flujo de Caja proyectado para los primeros cuatro afos
donde se puede observar que con la venta proyectada la empresa contara con los
suficientes ingresos que le permitira cubrir los desembolsos de los gastos operativos sin
requerir financiamiento, de igual manera, se observa que la inversion sera recuperada

en el transcurso del segundo afio de funcionamiento.
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Tabla 14 Flujo de Caja

Flujo de Caja Proyectado a4 afios

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4

Afio 0 ler afio 2do afio 3er afo 4to afio
Ingresos por Ventas 173.338 203.345 228.176 256.039
Total Ingresos 0 173.338 203.345 228.176 256.039
Egresos
Pago Mano de Obra -96.299 -112.970 -126.764 -142.244
Pago Proveedores Alquiler -10.000 -12.000 -12.000 -12.000
Sueldos y Salarios -33.600 -40.320 -52.320 -52.320
Gastos de Némina -9.744 -10.349 -13.429 -13.429
Gastos de Ventas -8.064 -9.752 -9.948 -10.148
Gastos de Administracién -1.600 -1.920 -1.920 -1.920
Total Gastos 0 -159.307 -187.310| -216.381 -232.060
Inversion -22.350
Total Egresos -22.350 -159.307 -187.310 -216.381 -232.060
Flujo de Caja Neto -22.350 14.031 16.035 11.795 23.978
Flujo de Caja Acumulado -22.350 -8.319 7.716 19.511 43.489

7.4. Balance General

En la tabla 15 se encuentra el Balance General de la empresa correspondiente al primer
afio de funcionamiento donde se puede observar que el capital esta compuesto de los
activos integrados por el mobiliario y por el deposito en garantia, debido a la naturaleza
de la empresa no se tiene previsto las ventas a crédito, por lo tanto, no se cuenta con
registro de cuentas por cobrar. Asimismo, debido a que el principal producto a facturar
corresponden a servicios de asesoria no se tiene contemplado crédito de proveedores

por lo que no existen las cuentas por pagar.
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Tabla 15 Balance General

BALANCE GENERAL

ACTIVOS PASIVOS Y CAPITAL
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Caja Prestamos por pagar
Inventario Total Pasivos
Total Activos Circulantes 0
Activos Fijos Capital
Mobiliario 11.960 Capital Neto
Depreciacion -1.993 Aporte Capital Social 10.967
Depdsito en Garantia 1.000
Total Activos Fijos 10.967 Total Capital Neto 10.967
ACTIVOS 10.967 | PASIVOS + CAPITAL 10.967
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CAPITULO VIII. EVALUACION FINANCIERA

La inversion para la puesta en marcha corresponden a los aportes de los socios y estos
recursos seran utlizados para la adquisicion de activos fijos correspondientes a
Mobiliarios y Equipos de Oficina, asi como, para el alquiler del local y la remodelacion
del mismo y los gastos necesarios para el registro de la empresa, la contratacion del
personal y todos aquellos gastos operativos necesarios antes de iniciar operaciones.
Debido a que seran aportes de los socios no se requiere financiamiento externo o

créditos bancarios.
8.1 Valor Neto Actual

De acuerdo con Rocabert (2007) el VAN calcula la deseabilidad de un plan en términos
absolutos, calcula la suma total en que se ha elevado el capital como resultado del

proyecto.

Glenn et al. (2005) definen al Valor Presente Neto como un indicador que confronta el
valor presente de los flujos netos de ingreso de efectivo con el precio del costo inicial, de

un plan de gasto de capital.

En la ecuacién 1 se muestra la férmula generalmente utilizada para el célculo del Valor

neto actual indicada por los autores anteriores.

Ecuacion 1. Valor Neto Actual (VAN)
VANOVPN=-CO+C1(1+r)1+C2 (1+r)2 + -+ Cn (1+7r) (1)

Donde:

CO = Inversion inicial

C1...Cn = Flujos netos de caja
r = tasa de descuento

n = tiempo (afos)

Tabla 16 Calculo de la VAN

ler afio | 2do afio | 3er afio | 4to afo
Flujo de Caja (Nuevos Soles) 14.031 16.035 11.795 23.978
Interés (1 + Interés) 1,03 1,06 1,09 1,12
Flujo de Caja Proyectado (Nuevos
Soles) 13.628 15.126 10.806 21.337
Flujo de caja esperado - Inv. Inicial 60.898 -22.350 = 38.548
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En la tabla 16 se muestran los resultados del calculo de la VAN correspondiente a los
primeros cuatro afios, donde se puede observar que la inversion inicial es recuperada en

el lapso de tiempo y genera un remanente de 38,548 Nuevos Soles.

8.3 Punto de Equilibrio
Yermanos, E. & Correa L. (2011),

“podemos describir el punto de equilibrio como aquel en el cual los ingresos son
iguales a los egresos y por tanto no se genera ni utilidad ni perdida en la operacion...
nos permite determinar el nimero minimo de unidades que deben ser vendidas o el

valor minimo de las ventas para operar sin pérdida”.

De lo anterior se desprende que al aumentar sus ventas, podra situarse por encima del
sitio de equilibrio y generar utilidad. En cambio, un desplome de sus ventas desde el
punto de equilibrio ocasiona pérdidas a la empresa. Partiendo de esta definicion se

puede aplicar la férmula mostrada en la ecuacion 5.

Ecuacién 2 Formula del Punto de Equilibrio

Pe = CD / (PVU — CVU)

Donde:

Pe= Punto de Equilibrio

CF= Costos Fijos

PVU= Precio de Venta Unitario
CVU= Costo de Venta Unitario

En la tabla 17 se muestra el calculo del punto de equilibrio para cada uno de los cuatro
afos proyectados, donde se puede observar que para el primer afio de funcionamiento

el punto de equilibrio lo da la venta de 1,569 horas hombre, mientras que para el segundo
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afo el punto de equilibrio esta dado por la facturacion de 1,817 horas hombre, para el

tercero lo dan 2,149 horas hombre y para el cuarto afio el punto de equilibrio esta dado

por la facturacion de 2,084 horas hombres.

De igual manera, en la misma tabla se observa la comprobacién del punto de equilibrio

para cada uno de los afos.

Tabla 17 Calculo del Punto de Equilibrio para los primeros cuatro Aios

PUNTO DE EQUILIBRIO

CONCEPTOS ler Afo 2do afio 3er Afio 4to Afo
Valor de venta unitario S/. 94,00 S/. 95,89 S/. 97,82 S/. 99,78
Costo variable unitario 57,18 58,44 59,04 59,71
UTILIDAD MARGINAL 36,82 37,45 38,77 40,08
Costos fijos mensuales 57.765 68.049 83.325 83.525

ler Afo 2do afio 3er Afio 4to Afo
Gastos Operativos S/.57.764,67 | S/.68.048,80 | S/. 83.324,82 | S/. 83.524,77

Utilidad Marginal 36,82 37,45 38,77 40,08
Gastos Operativos (Horas hombre) 1.569 1.817 2.149 2.084
COMPROBACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

ler Afo 2do afio 3er Afio 4to Afo
S/ S/. S/. S/.
Valor de venta x punto de equilibrio mensual 147.458,78 174.248,94 210.207,16 207.968,22
Costo variable unitario x punto equilibrio Sl S/. S/.
mensual S/. 89.694,11 106.200,14 126.882,34 124.443,45
GANANCIA BRUTA S/.57.764,67 | S/.68.048,80| S/.83.324,82| S/.83.524,77
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/.37.703,67 | S/.44.272,40| S/.44.272,40| S/. 44.272,40
GASTOS DE VENTAS S/.20.061,00| S/.23.776,40| S/.39.052,42| S/.39.252,37
GANANCIA OPERATIVA S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00
Impuesto a larenta S/.0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/.0,00
GANANCIA NETA S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00

8.4 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Sapag (1998), describe la tasa interna de retorno como

“un criterio para evaluar la rentabilidad del proyecto y tomar la decision de invertir,

también es considerada como un indicador que permitira conocer porcentualmente

cual es la media anual que genera el proyecto, manteniendo actualizados los

beneficios de la vida util proyectada”.

De acuerdo con lo antes expuesto en la ecuacion 3 se muestra la formula normalmente

utilizada para el célculo de la Tasa Interna de Retorno.
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Ecuacién 3 Formula de Tasa Interna de Retorno

Q1 Q2 Qn
A+ A+ Tt axoe

0=-A+

Al aplicar esta férmula a los datos de la empresa se obtuvo una TIR del 57% lo que indica
gue es favorable invertir en este proyecto ya que la tasa de retorno es superior a la tasa

de descuento del mercado.
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CAPITULO IX. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1 Conclusiones

e Debido al crecimiento econdmico, a la baja inflacion existente en el pais y el
crecimiento de las pequefias y medianas empresas se crea una oportunidad de
negocios para una empresa dedicada al servicio de asesorias y consultoria en el
area de finanzas para estas empresas, a fin de minimizar la frecuencia de cierres
gue actualmente presenta este sector industrial, estas asesorias permitiran a los
gerentes y ejecutivos tomar las mejores decisiones en pro del funcionamiento y
crecimiento de la empresa.

e Una inversion relativamente baja soportada con personal altamente capacitado
tiene un elevado porcentaje de éxito como empresa de consultoria.

e Lainversion inicial de 22,350 Nuevos Soles sera recuperada durante el segundo
afo de funcionamiento, la facturacion de 1,844 horas durante el primer afo
generara una ganancia neta libre de impuestos de 7,147 Nuevos soles y tendran
una tasa interna de retorno de 57%, de igual manera, la proyeccion de los estados
financieros permitid determinar que para el primer afio el punto de equilibrio lo da
la facturacion de 1,569 horas, mientras que para el segundo fue de 1,817 horas,
para el tercero es de 2,149 horas y para el cuarto fue de 2,084 horas.

9.2 Recomendaciones
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e Es indispensable contar con un excelente plan de marketing que seré el que dé a
conocer a la empresay los servicios ofrecidos, lo que permitira captar los posibles
clientes.

e Garantizar que se cumplen con los tiempos y los acuerdo firmados con los
clientes, pues esto garantizard las buenas referencias en el sector y permitird
captar mayor cantidad de clientes.

e Mantener a los asesores y consultores constantemente actualizados a fin de
garantizar el mejor y mas actualizado servicio de asesoria y consultoria del
mercado.

e Alargo plazo, considerar la posibilidad de ampliar los servicios hacia las areas de:

o Contabilidad: ofreciendo registros de contabilidad, teneduria de libros
legales, emision de reportes contables, tales como control de gastos,
control de inventarios entre otros.

o Administracion de personal: incluyendo manejo de néminas, suministro y
contrataciéon de personal.

o Impuestos: célculos y pagos de impuestos, emision de reportes, entre

otros.
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