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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocio naci6 con la idea de poder identificar una gran
oportunidad en medio de una complicada situacién de un importante sector de la
poblacion peruana como es el desempleo. Como dato relevante, en el segundo
trimestre del presente ano, en el Perlu existian 900,000 personas desempleadas,
sin embargo, el objetivo principal de la empresa a ejecutar es que esta estadistica
cambie.

La propuesta de solucién estara a cargo de la empresa “Consultoria
boutique de talentos” y ofrecera el programa de Outplacement que es un servicio
de asesoria mediante una metodologia novedosa y efectiva dirigida profesionales
de “mando medio” de Lima que han sido desvinculados de las empresas donde
laboraban y que buscan reinsertarse lo antes posible.

La presente empresa tendra éxito no solo porque estara correctamente
constituida desde el correcto régimen laboral y tributario, sino también porque
sabra aprovechar las necesidades desatendidas de las actuales consultoras,
desde el precio hasta la calidad del servicio.

Asi mismo, se tendra en cuenta la ubicacién estratégica de la empresa, se
contara con el personal calificado, el correcto analisis del mercado actual, una
adecuada proyeccién de ingresos y egresos, control de gastos y presupuestos,
ademas del seguimiento a los indicadores econdmicos que respaldaran la

aprobacion del proyecto.
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Por otro lado, se tendra a favor que la empresa podra capturar un amplio
mercado no solo con la poblacion desempleada, sino también con las personas
que iniciaran su vida laboral o quienes buscan darle un giro a su vida profesional.

Es importante recalcar que la “Diferenciacion del servicio” sera clave para
asi marcar distancia de la competencia pero sobre todo para ganar prestigio y
convertirnos en una nueva alternativa en programas de QOutplacement en Lima y,
en un futuro, también con cobertura a nivel nacional.

Finalmente, este plan de negocios demuestra que es rentable, también util,
ya que brinda el soporte correcto a personas que realmente necesitan un nuevo
empleo para mejorar su condicién profesional y sobretodo personal al generar

nuevamente ingresos.
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CAPITULO I: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1 Nombre o razén social

El presente Plan de Negocios consistira en implementar una empresa de
servicios especializada en programas de Outplacement y tendra por nombre
“Consultoria boutiqgue de talentos”. Para utilizar este nombre, se tendra que
realizar la busqueda y posterior tramite respectivo para la inscripcién en el
Registro de Personas Juridicas de la Sunarp. En el Anexo 1 se mostrara un print
de la web de SUNARP donde se realiza la busqueda.
Posteriormente, de no haber coincidencias con otros nombres, el registrador
publico procedera a hacer la reserva del nombre completando el formulario que se

muestra en el Anexo 2.

1.2 Actividad econdmica o codificacion internacional (CIIU)

Este tipo de empresa que brinda servicios de asesoramiento y orientacion,
tendra por actividad comercial a “Actividad de Asesoramiento Empresarial”. Por lo
mismo, la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme, mas conocido CIlIU,

correspondera a 74145.

7414 - Otras actividades profesionales, cientificas y técnicas

Division Grupo Clase Descripcion
70 741 74145 Actividad de Asesoramiento Empresarial

Figura 1: Descripcion de categorias de la ClUU

Fuente: INEI



1.3 Ubicacién y Factibilidad Municipal y Sectorial
Para identificar la mejor ubicacién de la presente empresa, se tuvo que
realizar un estudio no solo del mercado a atender sino también de una serie de

factores importantes para tomar la decision de localizacion:

1. Infraestructura, superficie y costo del establecimiento
2.  Cercania al mercado

3. Aspectos legales

4. Seguridad

5.  Aceptacioén social

6. Medio y costo del transporte

7.  Locales disponibles

8. Ubicacién de competencia

De esta manera, considerando las variables mencionadas, la empresa

estara ubicada en el distrito de Lince en Lima.

Exposicid ¥
W (;: -
ell
‘ Parque de
‘ la Resen
FEL MARIATEGU! )
Hotel modermno/con Q Q
salon en el vestib !lfi- \
\ Cl
la !
ol
( | \
| (M |
r&gar CanEY aro L
ince The Westin Lima |
Parque & Convention Ce
Mariscal = Hotel chic con
Ramaon-Castilla L Q 2

Figura 2: Mapa de ubicacién de Lince

Fuente: Google Maps



Con respecto a la Factibilidad Municipal, se refiere al certificado o
documento que sefala si es permitido implementar o desarrollar una empresa en
cierta ubicacion del distrito, en este caso Lince. Asimismo, se ha visto por
conveniente que el predio se ubicara en:

Distrito: Lince, Lima. Av. Cesar Vallejo 1507. Referencia: Al frente del Parque
Mariscal Ramoén Castilla
Por otro lado, la Municipalidad de Lince, para implementar un negocio en el

distrito solicita las Licencias de Funcionamiento que se muestra a continuacién.

1 FORMULARIOS

1 Solicitud de Licencia de Funcionamiento - Formato A

2 Declaracidn Jurada Condiciones Basicas de Seguridad (EXPOST)

3 Indicaciones para el llenado del formulario de Licencia de Funcionamiento
4 Modelo de Solicitud de DJ para Licencia de Funcionamiento

5 Solicitud de Declaracin Jurada de Cese de Actividades

2 LEGISLACION

1 Ley 28976, Ley Marco de Licencias de Funcionamiento
1.1 Decreto Legislativo N° 1200 que modifica los articulos 2,3,6,7,8,9,11,13 y 15 de |3 Ley marco de Licencia de Funcionamiento
2 Ordenanza 188-2007
2.1 Ordenanza 325-MDL que modifica la Ordenanza N° 188-MDL
3 Ordenanza 199-MDL - Niveles Operacionales
4 Ley N2 29664, Ley que crea el Sistema Nacional de Gestion del Riesgo de Desastres (SINAGERD)
5 Decreto Supremo que aprueba el Reglamento de [a Ley N2 29664, que crea el Sistema Nacional de Gestion del Riesgo de Desastres (SINAGERD) D.5 048-2011-PCM.
6 Decreto Supremo 058-2014-PCM Reglamento de Inspecciones Tecnicas

3 PROCEDIMIENTO

1 Diagrama de Licencia de Funcionamiento

2 Requisitos de Licencia de Funcionamiento

3 TUPA Desarrollo Economico

4 Autorizaciones Sectoriales

5 Horarios de Funcionamiento

6 Indice de usos para la ubicacion de actividades urbanas - Area de Tratamiento Normativo I
7 Plano de Zonificacion del Distrito

Figura 3: Licencias de funcionamiento

Fuente: Municipalidad de Lince



1.4 Objetivos de la empresa, principio de la empresa en marcha

El objetivo principal de la empresa es que brinda asesoria vy
acompafnamiento a todos aquellos profesionales que han sido desvinculados
laboralmente por diversos motivos y que buscan reinsertarse laboralmente. En
paralelo, también busca generar ingresos y conseguir 6ptimos niveles de
rentabilidad para mantener el desarrollo de la empresa y sea sostenible en el
tiempo. De todos modos, el programa de OQOutplacement se explicara a mayor
profundidad en el capitulo de Estudio de Mercado, especificamente en la
descripcién del servicio.

En cuanto al Principio de Empresa en marcha, se refiere a que toda
organizacion debe permanecer activa desde su creacidn y por un periodo minimo
de 12 meses. Para efectos del presente Plan de Negocio, se tiene considerado
que la empresa buscara generar utilidades en el corto tiempo posible para que
cuando se presenten dificultades en el negocio éstas se puedan solucionar y asi

no se vea forzada a culminar sus actividades y gestion.

Creacion de Permanencia GEnera Actividades sin

INGrEsoS interrupciones

empresa en el futuro

Figura 4: Flujo de principio de empresa en marcha

1.5 Leyde MYPE, Micro y Pequefia empresa caracteristicos
La Micro y Pequefia Empresa se refiere a la organizacién empresarial que

puede ser constituida por una persona natural o juridica, ademas, puede



desarrollar distintas actividades de extraccion, transformacion, produccion,
comercializacidon de productos o prestacion de servicios.

Con respecto a la implementacion de “Consultoria boutique de talentos”, al
ser una microempresa y que recién entrard en funcionamiento, se acogera al
“Régimen especial de impuesto a la renta” o también conocido como RER ya que
durante los primeros afos se tiene proyectado tener ingresos netos anuales
menores a S/.525, 000. De igual manera con respecto al limite de compras anual.
Ademas de ser 3 socios quienes tendran la responsabilidad de aportar el capital
para el funcionamiento y seran 2 de ellos quienes se encargaran de conseguir la
produccién y rentabilidad esperada, con el soporte de un asesor contable con la
experiencia necesaria para atender todos los requerimientos.

Con respecto al pago de impuestos o tributos, se debera pagar el Impuesto
a la renta con una cuota de 1.5% de los ingresos netos mensuales asi como el
IGV de 18%.

Por otro lado, cabe recordar, como una referencia adicional, que la Unidad
Impositiva Tributaria, mas conocida como UIT, la fija el Ministerio de Economia y
Finanzas (MEF) y su valor actual es S/.4,150.

El RER cuenta también con las siguientes caracteristicas y beneficios:

e Se pueden acoger persona natural o juridica, comprobantes que
pueden emitir: factura, boleta y todos los demas permitidos, no
presenta declaracion jurada anual, si tiene restriccion por tipo de
actividad.

e Maximo 10 trabajadores.

e Valor de activos fijos: S/.126,000.



Tabla 1. Cuadro comparativo de las MYPE

Caracteristicas Micro empresa

Pequefia empresa

Ventas anuales Hasta 150 UIT

Hasta 1,700 UIT

Fuente: Sunat

Para complementar el régimen laboral de la micro y pequeia empresa es

importante conocer los derechos que contiene cada tipo de empresa:

Tabla 2. Derechos de las MYPE

Micro empresa

Pequefia empresa

Remuneracion Minima Vital (RMV)

Remuneracion Minima Vital (RMV)

Jornada de trabajo de 8 horas

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal y en dias feriados

Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 diascalendarios

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a través
del SIS (SEGURO INTEGRAL DE SALUD)

Cobertura de seguridad social en salud a través del ESSALUD

Cobertura Previsional

Cobertura Previsional

Indemnizacion por despido de 10 dias de remuneracion por
afio de servicios (con un tope de 90 dias de remuneracion)

Indemnizacion por despido de 20 dias de remuneracion por
afo de servicios (con un tope de 120 dias de remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro Complementario de
trabajo de Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio (Fiestas Patrias y
Navidad)

Derecho a participar en las utilidades de la empresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de Servicios (CTS)
equivalente a 15 dias de remuneracion por afio de servicio
con tope de 90 dias de remuneracion.

Derechos colectivos segln las normas del Régimen General
de la actividad privada.

Fuente: Sunat

Asimismo, para tener una referencia relevante en los aportes de este tipo de

organizaciones, en el afo 2015, las MYPE representaban cerca del 98% del total

de empresas en el Perd; mientras que apenas el 2% era constituido por las




grandes y medianas del pais. Por otro lado, es importante mencionar que las
MYPE brindan empleo a mas del 80% de la PEA, es por ese motivo que el
crecimiento del pais esta fuertemente influenciado por este tipo de empresas asi

como la tasa de empleo y las politicas del gobierno para mejorar este indicador.

1.6 Estructura Organica

A continuacion, se muestra el organigrama de “Consultoria boutique de

talentos”:

Gerente General

Dpto.de Consultoria

Figura 5: Organigrama de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

El inicio de operaciones de la presente empresa tiene dentro de su
estructura a 2 colaboradores, el Gerente General y la Consultora, quienes se
encargaran de desarrollar y fortalecer el programa de Outplacement, dirigido a

todos los profesionales desempleados de Lima. En los siguientes capitulos se



mostraran el contenido del servicio asi como las principales caracteristicas del
publico objetivo, entre otras relevantes variables del negocio y sector de
consultoria.

Para complementar las bases de la empresa y poder destacarse en el
mercado con el programa de Outplacement, es necesario también tener bien

definidos la misién, visién y valores de la empresa.

a) Misién

Brindar metodologias, estrategias y enfoques integrales de Outplacement a
aquellos candidatos que busquen reinsertarse laboralmente, mediante un equipo
profesional y especializado se buscara potenciar las habilidades y competencias

alineadas a las exigencias del mercado.

b) Visién
Hacia el 2023 convertirnos en la primera consultora especializada en
Outplacement del Peru y, por medio de nuestra metodologia y capacidades,

buscaremos potenciar las fortalezas y conocimientos de los profesionales.

C) Valores

e Compromiso: Las asesorias y atenciones estaran aseguradas incluso
después de haber terminado el programa, esto con el objetivo de
asegurar la reinsercion.

e Flexibilidad: Se contara con la disponibilidad necesaria para que las
sesiones se adecuen a los tiempos del cliente.

e Orientacién al cliente: El programa tendra un enfoque boutique, por lo
tanto, estara alineado a las necesidades y objetivos del cliente o

candidato.



1.7 Cuadro de asignacion de personal

El cuadro de asignacion de personal, también conocido como CAP, es un
documento técnico que incluye los cargos que una organizacidn considera
necesarios y fundamentales para su correcto funcionamiento, esto en base a su
organigrama actual y que, ademas, tendra un periodo de vigencia determinado

(Diaz, 2012).

Para el caso de la empresa “Consultoria boutique de talentos”, se ha
determinado que el cuadro de asignacion de personal esté compuesto de la

siguiente manera:

Tabla 3. Cuadro de asignacién de personal

Sueldo
Cargo Responsable Sueldo Anual| Vacaciones Anual
Mensual
Gerente General | Alberto Robles S/5,000 5/60,000 S/2,500 5/62,500
Gerente de )
) Pamela Chinchay $/3,000 5/36,000 $/1,500 5/37,500
Consultoria A
Totales 5/8,000 $/96,000 5/4,000 $/100,000

Se debe aclarar que el sueldo del Gerente de Consultoria se compone de
un basico de S/.3,000 y a partir del sexto ano se podria adicionar un variable de
S/.1,000 que dependera del logro de ciertos indicadores de gestién. Asimismo, es
importante aclarar que los sueldos iran incrementandose progresivamente cada

ano para ser mas competitivos dentro del mercado de Consultoria.

Asi mismo, se deja abierta la posibilidad de integrar un segundo Consultor,

en este caso, a Luis Genaro, ya que cumple con los requisitos del negocio pero



este nuevo colaborador y socio se concretard después de los primeros anos de
operacion cuando se tengan los ingresos suficientes y, sobretodo, se justifique su
incorporacion a la empresa y no afecte la utilidad neta, ya que impactaria

directamente a los gastos administrativos y egresos.

Por otro lado, la presente empresa también contara con el soporte contable
de un asesor quien prestard sus servicios como personal externo. Este
colaborador se desempenara bajo modalidad de contrato por servicio especifico
requerido ya que se tendra un seguimiento constante de los ingresos y egresos

de la empresa, de esta manera se podra asegurar la rentabilidad proyectada.

Tabla 4. Personal externo

Sueldo .
Cargo Responsable Sueldo Anual | Vacaciones Anual
Mensual
Asesor Contable | Michael Pacheco $/850 $/10,200 S/425 $/10,625

Adicionalmente, es importante tener bien claro las principales funciones y
responsabilidades de los colaboradores para obtener los mejores resultados

desde cada posicion:

a) Gerente general:

¢ Representante legal de la empresa.

e Responsable del desarrollo e implementacién de diferentes estrategias
para expandir los servicios de la empresa.

e Lider de la conformacion de la comparia para iniciar operaciones en el
Peru.

e Identifica nuevas y eficientes plataformas para comunicar los servicios y

captar nuevos candidatos.

10



b) Gerente de consultoria A:

e Enfoque y dominio de sectores: Banca, Finanzas, Marketing, Mineria,
Construccién, Recursos Humanos, Ingenieria y Manufactura, Retalil,
Seguros, Ventas, Tl y Logistica.

¢ Disefio de propuestas y programas de Outplacement orientado al perfil y

necesidades del candidato.

e Acompafnamiento permanente en el proceso de reinsercion laboral y en el
aspecto emocional.

¢ Entrega de herramientas y materiales desarrollados con los candidatos.

C) Gerente de consultoria B (por evaluar):

e Enfoque y dominio de sectores: Ingenieria y Manufactura, Retail, Seguros,
Ventas, Tl y Logistica.

eDisefio de propuestas y programas de Outplacement orientado al perfil y
necesidades del candidato.

e Acomparniamiento permanente en el proceso de reinsercion laboral y en el
aspecto emocional.

e Entrega de herramientas y materiales desarrollados con los candidatos.

d) Contador:

¢ Control sobre las distintas partidas que constituyen el movimiento contable
y que originan los balances y otros reportes financieros.

e Llevar todos los movimientos o registros contables.

e Preparar los libros contables.
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1.8 Forma juridica empresarial

A continuacion, se detalla el concepto de forma juridica. “La definicion de
forma juridica de una empresa podria darse afirmando que es la identidad que
asume legalmente una empresa teniendo en cuenta su titularidad y a la
responsabilidad que sus propietarios tienen en términos legales” (Caballero

Gabriel, 2005, p.25).

Asi mismo, existen una serie de preguntas que tienen los emprendedores
al momento de registrar una empresa, y una de ellas es si deben registrar la

empresa como persona natural o como persona juridica.

El primer caso se refiere a que, como personal natural, uno puede ejercer
actividades econdémicas directamente y es responsable de las obligaciones de su

negocio, es decir, forma una empresa unipersonal.

Por otro lado, en el segundo caso, como persona juridica, representa a una

empresa con responsabilidad limitada y realiza actividades econémicas.

Para efectos del presente Plan de Negocios, es fundamental primero
conocer las principales caracteristicas de los distintos tipos de empresa societaria
para luego escoger y argumentar el mas conveniente modelo para la empresa

“Consultoria boutique de talentos”.

a) Empresa individual de responsabilidad limitada (E.l.R.L)

« Estd constituida por voluntad unipersonal, tiene un solo duefo, y tiene
patrimonio propio distinto al de su Titular.
« El capital de la empresa tiene que estar integramente suscrito y pagado para

constituir la misma.
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« El patrimonio de la empresa en cuestion esta constituido por los bienes que
aporta quien la constituye. La empresa ademas tiene patrimonio propio.

« La responsabilidad de la empresa debe estar limitada a su patrimonio.

« El titular principal es solidariamente encargado con el gerente de los actos
infractorios de la ley practicados por su gerente.

«Las demds acciones legales contra las infracciones o fallas del gerente

prescriben a los 24 meses a partir de la comision del hecho que les dio lugar.

b) Sociedad comercial de responsabilidad limitada (S.R.L.)

« Esta sociedad requiere de 2 a 20 socios.

« Los socios tienen beneficios para adquirir las aportaciones.

« El Capital Social esta compuesto por las aportaciones de los socios.

« Al constituirse la sociedad, el capital debe estar pagado como minimo del
25% de cada participacion. Por otro lado, debe estar depositado en una
entidad bancaria o financiera a nombre de la sociedad.

 La responsabilidad y funciones de los socios se encuentra delimitada por el
aporte realizado. Esto quiere decir que no responden personalmente o con
su patrimonio por las deudas o responsabilidades de la empresa.

« La voluntad e intencién de los socios que representen la mayoria del capital
social mandara la vida de la sociedad. El estatuto vigente determina la
formay manera de expresar la voluntad de los socios, pudiendo asi definir
cualquier medio que asegure su autenticidad.

« Es una alternativa comun para empresas familiares.
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c) Sociedad anénima (S.A.)

« Esta conformada por un minimo de 2 accionistas. No presenta un numero
maximo de accionistas ni socios.

« Esta es la modalidad ordinaria y mas tradicional de las vigentes.

« Su formacién o creacién es voluntario. Normalmente, nace de la voluntad de
los futuros socios o accionistas.

« Como una excepcion, su formacion puede ser legal, ya que existen casos en
que la ley impone el modelo de la Sociedad Andnima, no pudiendo escoger
por otro.

« Ademas, el capital social se encuentra conformado por los titulos valores
negociables.

« También posee un mecanismo juridico propio y dinamico enfocado a separar
la propiedad de la administracién de la sociedad.

«Asi mismo, esta modalidad puede inscribir sus acciones en el

Registro Publico del Mercado de Valores.

d) Sociedad anonima cerrada (S.A.C.)

« Esta constituido de 2 a 20 socios o0 accionistas

« Se exige el derecho de adquisicion preferente por los socios o accionistas, a
excepcion que el estatuto disponga lo contrario.

« Se conforma por los socios fundadores al momento de entregar la escritura
publica que incluye el pacto social y el estatuto, en ese caso se suscriben

integramente las acciones.
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« Por otro lado, el Capital Social esta conformado por acciones nominativas y
se establece con los aportes (en bienes y/o en efectivo) de los accionistas,
quienes no responden personalmente por las deudas sociales.

« Es una persona juridica de Responsabilidad Limitada.

« Esta impedido de inscribir sus acciones en el Registro Publico del Mercado
de Valores.

« Prevalece el elemento personal, dentro de un esquema de sociedad de
capitales.

« Emerge como reemplazo de la Sociedad Comercial de Responsabilidad

Limitada S.R.L.

Ahora bien, ya teniendo claro las principales caracteristicas de las
modalidades que existen bajo la legislacion peruana, se ha escogido el modelo
societario de Sociedad Anonima Cerrada (S.A.C.) porque es de facil acumulacién
de riqueza, la propiedad esta representada en acciones que son transferibles y las
acciones pueden migrar entre los accionistas. Es decir, ofrece mayor versatilidad
y flexibilidad, ademas, se adecua correctamente al tipo de empresa a desarrollar

entre los socios y trabajadores durante los primeros anos.

1.9 Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI
A continuacién, se mostrara la secuencia de requisitos para el registro de la

marca del servicio de la presente empresa en INDECOPI.

Actualmente, no es necesario acercarse a las oficinas de INDECOPI sino

que también se puede registrar en linea que, incluso, es mas rapido y eficiente.
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Este servicio le facilita al solicitante presentar via internet su requerimiento de
registro de marca del servicio. Estd enfocado a las personas o empresas que
quieran solicitar el registro de marcas de producto y/o servicio. A continuacion, los

principales requisitos:

o Debe obtener una cuenta en el sistema de las marcas, como persona
natural o juridica, luego debe completar el formulario que se encuentra en
la opcién REGISTRESE del menu superior de la ventana principal del
sistema.

e  Cumplir los requerimientos técnicos minimos de las marcas.

« Realizar pagos con tarjetas de crédito o débito afiliadas a VISA.

Por otro lado, en la seccion de Anexos se mostrara, como complemento,
los siguientes documentos:
e Anexo 3: Solicitud de Registro de Marca de Producto o Servicio
« Anexo 4: Anexo A para solicitudes de registro de marca
« Anexo 5: Anexo B para solicitudes de registro de marca

o Anexo 6:Anexo C para solicitudes de registro de marca

1.10 Requisitos y tramites municipales
Este punto es importante, ya que permite dar las licencias correspondientes
para su futuro funcionamiento pero bajo las normas y procedimientos del Organo

Ejecutante y de INDECI. De esta manera se evalla las condiciones de seguridad
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que presenta la empresa en cuestion. A continuacidon, se muestra el detalle de las

inspecciones técnicas.

1™ A 100™ = Inspeccion Basica
100™ A 500™ = Inspeccion Basica

500™ A mas = Inspeccién Detalle

Figura 6: Inspecciones generales de INDECI

Fuente: INDECI

Para efectos de la empresa “Consultoria boutique de talentos”, le
corresponderia la Inspeccion Técnica Basica ya que tendra un area menor a
500m2. Ademas, este tipo de inspeccidn debe durar maximo 15 dias habiles y el
certificado tiene una vigencia de 2 afos. La renovacién se solicita al Organo
Ejecutante antes del vencimiento.

1. Se debera contar con un Plan de Seguridad o Cartilla de Seguridad donde
deberd mostrarse las acciones ante casos de emergencia, sismos e

incendios.

2. Asi mismo, debera contar con un Plano de Distribucién a Computadora
donde se sefnale los ambientes, medios de proteccion, mobiliarios y medios

de proteccién y evacuacion. Firmado por el Titular de la Licencia.

3. Finalmente, si el predio se encuentra en un edificio o al interior de un centro
comercial, tendra que mostrar la copia del certificado de detalle actual que es

entregado por la Direccién Regional de Defensa Civil Costa — Centro.
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1.11 Régimen tributario procedimiento desde la obtencién del RUC y
modalidades

Se refiere al padrén donde se registran los contribuyentes respecto de los

tributos que administra la SUNAT. El registro unico del contribuyendo, conocido

también como RUC, contiene 11 digitos y su uso es obligatorio en todo tramite

con la SUNAT.

A continuacién, se muestra graficamente los requisitos para la obtencion

del RUC:

Requisitos de inscripcion — Persona juridica

. CartaPoder
Ficha o partida Cualquier con firma
Al documento Requisitos legalizada siguientes
DNI del certificada por privado o publico | adicionales | notarialmente formulariosy
Representa | RegistrosPublicos, | enelque conste |(porsilorealizalioautenticadal |\gmadpe por el
ntelegal | conunaantigiiedad | Jadirecciéndel | “ntercero): | porfedatario titular
nomayora treinta | - gomicilio fiscal de SUNAT,
(30) dfas calendario que se declara, autorizandoel
tramite.

Completarlos

Figura 7: Requisitos para obtencion de RUC

Es importante obtener la clave SOL asi como de informar cualquier cambio
que ocurra con los datos registrados en el RUC y tener en cuenta que el plazo
para comunicar la modificacién de domicilio fiscal es de un dia util. En cambio, el
plazo para cambiar otros datos registrados en el RUC es de cinco dias utiles de

realizado los hechos.

18




1.12 Registro de planillas electrénicas (PLAME)
Es la Planilla Mensual de Pagos y es el componente de la Planilla
Electronica que se elabora a partir de la informacion del T-REGISTRO, ésta se

debe presentar cada mes segun el cronograma que establece la SUNAT.

La PLAME contiene la siguiente informacion de acuerdo a la categoria del

prestador:

e Trabajador: Las remuneraciones e ingresos devengados y/o pagados, asi
como datos de la jornada laboral, descuentos, tributos, aportes vy
contribuciones.

e Pensionista: Los ingresos devengados y/o pagados, descuentos, tributos,
aportes y contribuciones.

e Prestador de servicio con rentas de cuarta categoria (PS 4ta categoria): el
monto pagado por el servicio, asi como los datos del comprobante.

e Personal en formacién: el monto pagado de la subvencién econémica o
estipendio.

o Personal de terceros: base de calculo del aporte al Seguro
Complementario de Trabajo de Riesgo (SCTR) a cargo del ESSALUD, la

tasa y el aporte al SCTR contratado con EsSalud.

A continuacién, se muestra un print de cémo se visualiza la planilla

electrénica PLAME vy asi tener mejor referencia sobre sus caracteres.
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POT PLAME V.3.0:Release (5}

PDT Planilla Electréonica - PLAME

»> Utilitarios >> Importar Archive Personalizado del T-REGISTRO 2 Cerrar Sesién lir
n Empleador

' ' Declaraciones Juradas

Seleccione Archivo 3 Importar: ¢, . o re WISUARIOPC Desktop\Sinaronizacion PLAM m o j
{*°4 Reportes |

Importar Archivo Personalizado

RUC: o [ ] = ...- = = m @ m om e . ]

I _0 arametros
m Utilitarios

Generar Copia de Seguridad  ))

Restaurar Copia de Seguridad )) [

1
imeraracioperso- (@) |
Mantenimiento de periodo »

Administracion de Usuarics )} h

Cambiar Contrasefa »

Figura 8: Ejemplo de PLAME

1.13 Régimen laboral especial y general laboral

Conforme al articulo 50° de la Ley MIPYME, que recoge el articulo 41 de
la Ley MYPE, se crea el Régimen Laboral Especial enfocado a impulsar la
formalizacién y desarrollo de la MYPE, y también a mejorar las condiciones
de “disfrute efectivo” de los derechos de naturaleza laboral de los trabajadores de
las mismas. Se aplica a todos los colaboradores sujetos al régimen laboral de la
actividad privada, que presten servicios en las micro y pequefias empresas, asi

como a sus conductores y empleadores.

Para efectos del presente plan de negocios, los derechos de los
colaboradores de la empresa “Consultoria boutique de talentos”, que sera una

micro empresa, son los siguientes:
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Micro empresa
Remuneracion Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracidn por trabajo en sobretiempo
Descanso vacacional de 15 diascalendarios
Cobertura de seguridad social en salud a través
del SIS (SEGURO INTEGRAL DE SALUD)
Cobertura Previsional
Indemnizacion por despido de 10 dias de
remuneracion por afo de servicios (con un tope de 90
dias de remuneracidn)

Figura 9: Derechos para micro empresa

1.14 Modalidades de contratos laborales

Existen distintos tipos de contratos y seran mencionados a continuacion:

Presentan 4 tipos:

1. A tiempo indeterminado

2. A tiempo parcial

3. A plazo fijo o determinado

4. Sujetos a modalidad, entre los cuales existen los siguientes:

J Contratos de Naturaleza Temporal

o Por Inicio o Incremento de una nueva actividad
. Por Necesidades de mercado

o Por Reconversién empresarial

. Contratos de Naturaleza Accidental

o Contrato Ocasional

o Contrato de Suplencia

J Contrato de Emergencia.

o Contratos para Obra o Servicio
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o Contrato para Obra Determinada o Servicio Especifico
. Contrato Intermitente

o Contrato de Temporada

Para el caso de “Consultoria boutique de talentos”, se ha determinado que
el contrato a emplear para ambos colaboradores, tanto el Gerente General asi
como los Consultores, tengan un Contrato Indeterminado, ya que el objetivo es
que permanezca activo permanentemente y generando ganancias. Como es
sabido, este tipo de contrato no tiene una fecha determinada de expiraciéon. Por
otro lado, la causal de despido puede ser una falta grave que amerite que un

trabajador deba ser apartado de la empresa.

Ambos empleados, bajo este tipo de contrato, gozaran de todos los
beneficios laborales que brinda la ley peruana como CTS, gratificaciones, seguro

de vida, vacaciones, entre otros.

Para el caso del Asesor Contable, tendréa un Contrato para obra

determinada o servicio especifico.

1.15 Contratos comerciales y responsabilidad civil de los accionistas
La responsabilidad civil que tendra el gerente general se establece en un
modelo genérico definido por la ley, y su funcionamiento corresponde a la

sociedad, al accionista o los terceros perjudicados.

Asimismo, la clave para entender el sistema de responsabilidad civil del
gerente en la Ley General de Sociedades, esta fundada en los supuestos que
conllevan de la obligacion de diligencia que la ley impone a los administradores,
asi como el deber de la lealtad que se puede anticipar en la gran mayoria de los

articulos que se ocupan del tema.
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Finalmente, la responsabilidad de la persona juridica es objetiva, ademas
sera pasible al momento de responder por los dafios que se puedan producir en el
desarrollo de sus funciones pero también tendra capacidad de responder

civiimente.
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CAPITULO lI: ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Descripcion del entorno del mercado

Este punto es importante ya que permite conocer todos los factores que
rodean e influencian a la empresa “Consultoria boutique de talentos”, ademas es
fundamental para que se pueda desarrollar un analisis serio y eficiente del

mercado.

La industria donde se desarrolla la presente empresa es la consultoria en

gestidbn humana, principalmente enfocada en programas de Outplacement.

Ahora bien, es importante conocer el significado y origen del término
Outplacement para tener una mejor referencia sobre el principal servicio de la
empresa a implementar. En breves lineas se puede resumir que se refiere a una
serie de procesos que incluyen estrategias y técnicas que ayudan y orientan al
colaborador que ha sido desvinculado de la empresa por diversos motivos y que

busca reinsertarse en el mercado laboral.

Por otro lado, es importante también conocer las definiciones que ofrecen

algunos autores sobre Outplacement:

e “El “Outplacement’, como medida, es algo mas que una mera recolocacion,
es ademas una orientacion profesional” (Uria Francisco, 2001, p.65).
e Arias (2005) afirma:

o ElI Outplacement es el conjunto de técnicas para reubicar
trabajadores cuando por fusiones, adquisiciones o}
reestructuraciones, se debe prescindir de una parte del personal, por
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tanto este es un programa que trata de reorientar a estas personas
para facilitarles una positiva reinsercion laboral y que no se vea
afectada su reputacion en el mercado de trabajo ni en su vida
familiar (p.13).

e “El conjunto de servicios proporcionados por una empresa Consultora
especializada a aquellos profesionales que deben buscar un nuevo
empleo, para que lo encuentren de forma que satisfaga sus expectativas

en el menor plazo posible” (Puchol Luis, 1994, p.67).

Por otro lado, cabe mencionar que no existe una fecha exacta que indique
el origen de este concepto, sin embargo, a comienzos de los afnos 40,el término
de Outplacement empez6 a ser utilizado por los psicélogos industriales
estadounidenses al desarrollar estrategias de apoyo y soporte en la busqueda de
un nuevo trabajo a aquellos colaboradores que habian perdido su empleo y asi el
impacto fuese el menor posible. En el caso de Peru, en el aio 1993, la empresa

DHH DBM Peru fue la pionera en ofrecer el programa de Outplacement.

Cabe enfatizar que no todas las empresas en el Peru brindan a sus
colaboradores los programas de Outplacement, y son los mismos profesionales
que tienen que buscar y solventar, por sus propios medios, los programas de

consultoria que se adecuen a sus posibilidades econémicas.

Con respecto al mercado de Outplacement, en el Perl existen una serie de
consultoras que ofrecen este servicio, como por ejemplo LHH DBM Peru, Michael
Page, Career Partner International, Recolocate, DNA OQOutplacement, entre otras
empresas de origen local pero con pocos afnos y experiencia en el mercado y

sector de consultoria.
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A continuacién, se muestra un resumen del entorno del mercado de
Outplacement en Perlu para asi tener una mejor perspectiva desde su concepto

hasta su ejecucion.

Industria

Consultoriaen

gestion

humana
30% de Significado
empresas lo

a Procesos que
utiliza. A

ayudanal
desempleadoa
reinsertarse.

Programano
muy difundido.

Origen
Perdeslideren
Outplacement 1940 en EEUU
enlaregion. por psicélogos
industriales.

Competidores

LHH DBM Pert

MichaelPage
Otros

Figura 10: Entorno de Mercado del Outplacement en Peru

2.1.1 Participacion de mercado

De acuerdo al diario Gestidén, en el afio 2017, la consultora lider en el
mercado de Ouitplacement en Peri fue LHH DBM Peru con el 90% de
participacion. Esto se explica por dos principales motivos, la primera es que en
1993 fue la primera empresa consultora que lanz6 este programa en el pais v,
segundo, porque su staff de Directores son reconocidos profesionales del sector y
son liderados por Inés Temple, quien es la mayor referente en empleabilidad y

con la mejor reputacién de las lideres empresariales del pais.
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® LHH DBM Perd m Otros

Figura 11: Market Share Outplacement Peru

Fuente: Diario Gestién 2017

Se debe aclarar que LHH DBM Peru tiene el liderazgo en cuanto a los
programas de Qutplacement pero se refiere entre todos los niveles laborales, sin
embargo, por los altos precios de sus programas desde aproximadamente
S/.13,000, se podria considerar que estan mas enfocados en “Altos ejecutivos”,
por lo tanto, el mercado de “Mandos Medios” es donde estara orientado el
presente trabajo y que se explicara mas adelante.

Teniendo claro las caracteristicas generales del entorno de mercado de
Outplacement en el Perd, ahora corresponde demostrar el analisis macro

ambiental y micro ambiental:

2.1.2 Analisis macro ambientales:

Se refiere a las fuerzas externas que impactaran en la empresa
“Consultoria boutique de talentos” y que significan oportunidades asi como

amenazas. Esta conformado por los siguientes factores:
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Demogréfico: Esta variable es muy relevante para la presente empresa ya
que permitira conocer la poblacion, sexo, edades y NSE, en base a ello se
definiran estrategias para atenderlos de la mejor manera y acorde a sus
distintas necesidades y presupuestos. Un indicador relevante es que Lima
concentra la mayor poblacién a nivel de departamentos con 35% y por ese
motivo es que el programa a ofrecer estara orientado y dirigido a los
profesionales de la capital puesto que el volumen de potenciales

candidatos es muy grande.

TOTAL HOMBRES MUJERES
Miles | % [ Mies | % | Mies | %

DEPARTAMENTO

i [vils] vanil ] amalme

Figura 12: Poblacion por sexos segun departamentos 2017

Fuente: INEI
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Asimismo, para efectos de la empresa a implementar, es conveniente
conocer las variables de edad y NSE de Lima, que es la ciudad donde se

establecera la empresa.

GRLPD DE EDAD

55

1106.5 mis

00 - 05 ailos

06 - 12 ailos 1 U.B%
3384 mis.
13- 17 aflos 8 2“{’0

1326.6 mis.
o 13.0%
o _g 9,
& = 3
24.5%
149 mils.
40 - 55 ailos 19 Sufn

Figura 13: Poblacién de Lima por segmento de edad 2017

Fuente: INEI

7457

7% AB.

Figura 14: Poblacion de Lima segun NSE 2017
Fuente: INEI
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e Econdmico: Conocer este factor es muy importante ya que tiene relacion
directa con los ingresos de las personas y candidatos al programa de
Outplacement. La mejora del PBI o la desaceleracion de la economia
impacta directamente en el presupuesto de las personas.

El siguiente grafico demuestra que el primer trimestre del 2018 con
respecto al 2017, el PBI tuvo un crecimiento del 3.2%, esto significé una
gran oportunidad para la demanda interna y estuvo dinamizada por el
incremento del consumo y de la inversidbn. Ademas, se indica que en ese
periodo los ingresos de la poblacibn pudo solventar un programa de

Outplacement, entre otras necesidades.

Cuadro N*1
PERU: OFERTA Y DEMANDA GLOBAL TRIMESTRAL
(Wariacion porcentual del indice de valumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)
Afic Base 2007=100
I 20172016 I 2018/2017
Oferta y Demanda Global
I 1 Trirm. 0 Trirm. 1l Trirm. I Trirmi. Afia I 1 Trirm.

Producto Bruto Interno 2.3 2.6 29 2.2 2.5 3.2
Extractivas 1.4 32 41 15 3.0 20
Transformacidn 0.0 2.3 0.6 0.9 0.5 2.2
Servichos 25 25 249 .2 28 7z
Importaciones 19 71 6,4 B3 6.2 B0
Oferta y Demanda Global 2.5 35 37 3.5 33 4.2
Demanda interna <01 1.0 34 5.0 23 16
Consumo Final Privado r2 2.5 27 L& 25 19
Consumo de Gobierno -3,3 2.0 6,5 11.% 44 o
Formacikin Bruta de Capital -4,5% -3.6 3.4 1.5 0.6 £
Formacidn Bruta de Capital Fijo -4, F -2.1 45 5.8 1.1 59
Publico -16,9 -5.0 4.7 4,3 -33 35
Privado 0.2 -1,0 45 B2 25 b5
Exportaciones 13,9 14,1 4.8 1.5 72 B3

Figura 15: Oferta y Demanda Global Trimestral del Peru

Fuente: INEI
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Por otro lado, las proyecciones del PBI para el Peru son favorables y esto
que significa que habran mejores ingresos, lo que favorecera a los futuros clientes

de la empresa y a la misma empresa.

LAG6'": PBI 2017-20212
(Var.% real anual promedio)

45
3,2
27
- 24
I I I ]

Pert Colombia Uruguay Chile México Brasil
1/ LAG considera a Pen, Chile, Brasil, Colombia, México y Uruguay. 2/ Para el Perl se tomd las
proyecciones del MEF.
Fuente: FMI- WEO (abril 2017), Proyecciones MEF.

Figura 16: Proyecciones de crecimiento de PBI en Latinoamérica

Fuente: FMI — WEO (abril 2017)

e Tecnoldgico: Esta variable, tendrd& como medio de comunicacién del
servicio a la red profesional de LinkedIn ya que de esa manera se podra
dar a conocer la empresa y su programa de Ouiplacement. Las tendencias
en marketing digital estan orientadas mas al uso del video en plataformas
como un medio de llegar al consumidor y asi mostrar las experiencias o
servicios que se ofrece. Por otro lado, los “influencers’ tendran menor
protagonismo en los presupuestos de medios.

e Politico - Legales: La desaceleracion economica, producto de la
inestabilidad politica, es un factor determinante en los gastos recurrentes
durante los ultimos afos. En ese sentido, se espera que se incrementen de
forma mas agresiva la inversién publica, asi mismo, el Gobierno deberia

eliminar progresivamente los déficits fiscales en el mediano plazo y éstos
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sean respaldados por las medidas de gastos para mejorar la recaudacion
fiscal.

e Socio - Cultural: Si bien las empresas no tienen dentro de sus politicas
ofrecer a sus ex colaboradores un programa de Outplacement, también es
cierto que tienen la responsabilidad de replantear ese pensamiento, ya que
de esa manera también demuestra respeto y solidaridad por el recurso
humano. La perspectiva de las personas y profesionales deberia también
estar enfocados en siempre buscar nuevas herramientas que le ayuden a

mejorar, tanto en el plano personal como en el laboral.

2.1.3 Analisis micro ambientales:
Se refiere a los factores que influyen en la empresa “Consultoria boutique
de talentos” para que ésta logre relaciones duraderas con los clientes. Para este

punto, es preciso enfocarnos en las 5 fuerzas de Porter.

2.1.3.1 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Es un modelo por el cual se pueden maximizar los recursos disponibles
y superar a la competencia. Riquelme Matias (2015) sostiene que es un
analisis de la compania por medio de la industria en ese momento, con
la finalidad de saber dénde esta posicionada y cédmo debe utilizar la
estrategia competitiva, ademas de determinar la rentabilidad que se

pueden tener en el mercado a largo plazo... (p.23).
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Poder de negociacion entre Poder de negociacion

Amenaza de nuevos
competidores

Rivalidad

de proveedores competidores declientes
existentes

Amenaza de servicios
sustitutos

Figura 17: Las 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores: Esta fuerza, para el presente caso,
tiene mucha importancia ya que, por el tipo de servicio que se ofrece, es
muy probable que ingresen nuevas empresas al mercado de consultoria en
Outplacement, por lo tanto, la barrera de entrada mas efectiva para
“Consultoria boutique de talentos” seria la diferenciacion en el servicio,
principalmente en la metodologia a utilizar, el constante perfeccionamiento
de las estrategias para el profesional y la experiencia del personal de la
empresa.

Poder de negociacion de los proveedores: Para esta fuerza se refiere a los
principales proveedores, como es el caso del edificio corporativo en Lince
donde se ubicard la oficina de la empresa, existe la posibilidad que, debido
al buen desempefio de la empresa y sector, aumenten el costo de alquiler y

afecte el presupuesto destinado para ese concepto.
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c)

Poder de negociacién de clientes: Porter (2006) indica que este poder
aparece cuando el servicio que se ofrece es estandar o cuando hay
muchas empresas que ofrecen el mismo servicio sin una gran diferencia a
excepcién de los precios. Otro punto en contra es que los clientes puedan
averiguar los servicios que ofrecen otras consultoras y soliciten descuentos
por el servicio. Si se desea tener el dominio del sector, entonces se
necesitaran servicios nuevos y mayores adaptaciones a las nuevas
necesidades.
Amenaza de servicios sustitutos: Los problemas también aparecen con los
servicios sustitutos y éstos también son eficaces aunque a veces con
distintos objetivos. Esto conlleva a una reduccidn de precios e ingresos, es
decir, afecta a la rentabilidad de la empresa. Ante esta amenaza, se
plantea la innovacién de nuevos servicios como el Headhunting que puede
complementar la propuesta inicial del Outplacement y asi tener un
portafolio mas grande y atractivo para los profesionales.
Navas (2007) afirma:
El Headhunting es un método de seleccion de personal en el que el
“headhunter’ o “cazatalentos” realiza una busqueda directa del perfil
que le han solicitado sin que el candidato tenga la necesidad de
buscar trabajo y se haya dirigido a éste previamente. (p.p.43)
Rivalidad entre competidores existentes: Es una de las fuerzas mas
poderosas que existe ya que se compara a los primeros participantes del
sector de consultoria en Outplacement. Ademas, se debe tener en cuenta
que los actuales competidores son grandes empresas de capital extranjero

y que llevan varios afos en el mercado, esto significa que la rivalidad ya
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existe y depende de las estrategias de cada uno para superar al resto.
Asimismo, se sabe que sus estrategias comerciales estdn mas enfocadas
en “Altos mandos”, por lo tanto, como se habia mencionado anteriormente,

el nicho de “Mandos medios” sera el mercado a explotar.

2.2  Ambito de accién del negocio

La mejor forma de empezar a desarrollar este punto es hablando de la
situacién del mercado laboral en Lima Metropolitana. Para ello, se ha recurrido a
la principal fuente de informacion del pais que es el INEI, asi mismo, se ha
utilizado la Encuesta Permanente de Empleo (EPE), cuya muestra para el
segundo trimestre del presente ano (Abril, Mayo y Junio) estuvo compuesta de
4,800 viviendas particulares entre los distritos de la provincia de Lima y la

provincia Constitucional del Callao.
Es importante aclarar los siguientes conceptos:

a) La Poblacion en Edad de Trabajar (PET) es aquella de 14 y mas afos de
edad que al encontrarse en edad productiva es potencialmente
demandante de empleo.

b) La poblacién econémicamente activa (PEA)o fuerza de trabajo, la integran
las personas que estan ocupadas y las que buscan estarlo (desocupados).
Dentro del grupo de la PEA ocupada se encuentran los sub empleados
quienes trabajan menos de 35 horas a la semana pero tienen disponibilidad

de trabajar mas horas.
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c) Poblacién econémicamente no activa (NO PEA) agrupa a las personas que
no participan en alguna actividad econdmica como ocupado ni

desocupado.

En el trimestre de andlisis, la poblacién desempleada en Lima ascendié a
322,500 personas y representa el 6,2 % de la PEA, lo cual significa que la tasa de

nivel de desempleo se redujo en 0.7% con respecto al mismo periodo del afno

2017.
PET= 7692,8
-
93,8%
s (4 B55 5
NO PEA PEA
12.6% 67.4% IE;%"F*
(2510,5) (51823) .
PEA Ocupada PEA Dasomupada
" _

Figura 18: Distribucién de PET en Lima, 2Q 2018
Fuente: INEI
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Por otro lado, cabe mencionar que la poblacién desempleada en Lima
disminuyé en 35,600 personas, lo cual significa una disminucién del 10% a
comparacion del 2017 en el mismo periodo.

Tabla 5. Distribucion de PET en Lima segun condicion de actividad

Variacidn
Condicion de actividad Abr-May-Jun 17 Abr-May-Jun 18 gpeniuta Porcentual

(Miles) (%)
Total de poblacion en edad de trabajar (PET) 75871 TH923 1087 14
Poblacion economicamente activa (PEA) 51M.,2 51823 1.1 0,2
Ocupada 48130 48599 46,9 1.0

Desocupada 3581 3225 - 35,6 -10,0
Poblacion econdmicaments no activa (NO PEA) 24159 25105 946 19

Fuente: INEI

Del total de personas desempleadas, el 42,6% (137,300) son hombres y el
57,4% (185,100) son mujeres. De otro lado, a comparaciéon del 2017, la poblacion
masculina de desempleados en Lima se redujo en 21.5%, mientras que la

femenina crecidé 1%.

Tabla 6. Poblacion desempleada y tasa de desempleo segun sexo

Variacion
Sexo Abr-May-Jun 17 Abr-May-Jun 18 uia  Porcentusl

(Miles) (%)
Total 3581 3225 - 356 - 10,0
Hombre 1749 1373 316 215
Iugjer 1832 185,1 19 1.0
Tasa de desemplen
Taotal 59 b2
Hombre f,2 4.9
Musar 78 7.8

Fuente: INEI
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2.2.1 Determinacion del tamafo de mercado
Ahora que ya se conoce la poblacion con edad para trabajar vy
principalmente la poblacion desempleada de Lima, corresponde analizar el

tamano de mercado con las siguientes variables:

a) TAM -Total Addresable Market: Para calcularlo se tuvo que acudir a
la fuente de INEI para conocer el universo de desempleo que existe en el
Pert: 900,000 personas. A partir de este nUmero es que se conoce la
oportunidad total del negocio.

b) SAM - Serviceable Available Market: Se refiere al mercado que
podemos atender con el servicio de Outplacement, en este caso, la
empresa se dirige al publico de Lima: 322,500 personas desempleadas.

c) SOM — Serviceable Obtainable Market: Quizas es el mas importante
y sirve para valorar el potencial de la porcion objetiva del mercado que se
pretende capturar. En este caso, esta dirigido a la poblacion desempleada
de Lima con un perfil de puesto de mando medio, es decir, menos de

144,900 personas.
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TAM — Mercado
total

Peru: 900,000
desempleados

SAM - Mercado
disponible

Lima: 322,500
desempleados

SOM - Mercado
objetivo

Lima: <144,900
desempleados de
Mando Medio

Figura 19: Determinacion del Tamano de Mercado, desempleo 2018

2.2.2 Segmentacion de mercado

Si bien en INEI o en otras fuentes de informacion no se muestra una
clasificacion objetiva sobre los puestos de jerarquia de la poblacién desempleada
del Peru ni de Lima, utilizaremos un “assumption” en base al rango de edades real

de la PEA desocupada para armar la segmentacién del mercado objetivo.

Se utilizar4 el Factor Demogréfico (rango de edades) para asi poder

identificar los distintos segmentos del mercado meta, asi como sus perfiles.

e De 14 a 24 anos: En este grupo se identifican a las personas que suelen
tener puestos operativos o de baja responsabilidad. Se clasificara como
“‘Mando Base”.

e De 25 a 44 anos: Dentro de este grupo se ubican profesionales con perfil

mas senior y tienden a ocupar jefaturas o gerencias dentro de las
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empresas. Se clasificara como “Mando Medio” y es el segmento a atender
de la empresa “Consultoria boutique de talentos”. Es una poblacién menor
a 144,900.En el anexo 7 se podra visualizar el informe completo de INEI.

e Mayores de 45 afos: en este grupo se ubican los profesionales con mas de
25 anos de experiencia laboral y que lideran gerencias regionales o son

Directores de area. Se clasificara como “Alto Mando”.

Tabla 7. Poblacion desempleada de Lima por sexo y grupo de edad

Seun Grupas de edad
Anoy Trimestre movl Todal 3
Hombre Ibusper De 14 a24 anos | De 25a 44 anos ) :““*5 e
e edad
m7
May-Dic14-Enel? s 1855 189.1 nia 1831 3%.3
Dic16-Ene-Feb17 403.0 A 0.4 ek 5.2 45,0
Ene-Feb-Mar 401.1 2003 2009 1234 14.0 4348
Feb-har- Abe 35346 1738 1798 1883 nz2 374
Mar-Abe-May 301 167.8 1723 180.4 137 35.4
Abir-May-Jun 358.1 1749 183.2 1719 193 409
May-Ju-Ju 36,7 1730 1936 1814 1430 421
3504 66,8 1837 1784 1334 364
3362 1535 1827 1663 1310 3910
32210 1604 1617 1578 1350 303
l- 04 1688 7.4 161.1 1390 403
Ot ory-Dic 3383 67,7 170.6 1651 13,2 421
n18
Moy-Dic17-EnelB 3g22 190.8 1914 ma 1261 3
iz 7-Ene-Feb18 4214 2000 M 2315 1383 504
Ene-Fab-Mar 1209 ma 2194 1247 1475 46,7
Febi-har-Abe 3834 67,1 2145 1769 163.0 437
Mar-Abe-May 52 1522 193.0 1489 1558 404
Abr-May-Jun 3215 1313 185,1 135.1 1449 425
Variacion porcentual
Respecioa similar Trim. del afo anbarior -10.0 2154+ 1.0 -] 4+ 4.0 19

Fuente: INEI

2.3 Descripcion del bien o del servicio

Como ya se explicé en el punto de “Descripcidon del Entorno de Mercado”,
el Outplacement se refiere a la metodologia y estrategias que se utilizan para
ayudar y dar el soporte necesario a aquellas personas que fueron desvinculadas

de su empleo y que buscan reinsertarse.

Asimismo, también procura que en el proceso de inactividad laboral no se

generen efectos negativos en la parte emocional y por eso también se ofrece el
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acompafnamiento correspondiente no solo para la persona sino también para el
profesional. En otras palabras, el Outplacement ayuda al candidato a identificar y
potenciar sus habilidades y experiencia para que, de esta manera, pueda obtener
mejores resultados: curriculum vitae de mayor impacto, generar un “plan de
marketing personal’, busqueda laboral efectiva y, finalmente, el profesional tenga
mejor desempeio en cada etapa del proceso de seleccion y asi tenga mayores

posibilidades de ser seleccionado.

Por otro lado, es importante aclarar que los programas de Qutplacement no
aseguran a los candidatos que consigan trabajo ya que depende de diversos
factores ajenos a las empresas de consultoria, ademas porque la busqueda la
realiza el mismo profesional pero con las herramientas que viene recibiendo para
que las ponga en practica, en realidad es un trabajo compartido y que requiere de

mucho compromiso asi como paciencia.

Una empresa correcta de consultoria en Outplacement siempre ofrecera
transparencia y sobretodo muchas oportunidades y herramientas para que el

candidato se reinserte al mercado laboral lo antes posible.

Nuevamente es importante sefialar que muy pocas empresas en el Perl se
encargan de contratar los programas de Outplacement para los trabajadores que
desvincularan, ya que no se encuentra dentro de sus politicas de trabajo o por

desconocimiento del programa.
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2.3.1 Principios de Outplacement

Los principios basicos que ofrece el programa son:

e Ayudar al candidato a identificar sus fortalezas, debilidades y aspectos de
mejora.

e Ofrece un ambiente de trabajo adecuado, oficinas equipadas.

e Consultores calificados y con amplia experiencia en los distintos sectores
del mercado.

e Ayudar a identificar nuevas oportunidades de procesos de seleccion para
candidatos, por medio de net-working y contactos con principales head
hunters.

e Solido compromiso de brindar el soporte hasta la reinsercion del candidato.

2.3.2 Objetivos del programa de Outplacement

A continuacién, los principales objetivos de este programa:

o Contribuir para que la inactividad laboral dure el menor tiempo posible.
e Plantear al profesional que la desvinculacion sea vista como una
oportunidad y no como una desgracia.

e Brindar las herramientas correctas que ayuden en el proceso de busqueda.

2.3.3 Metodologia del servicio

Este punto es importante ya que se detallara en qué consiste la
metodologia o estructura del servicio que ofrecera la empresa “Consultoria
boutique de talentos”. Seran en total 8 sesiones, 1 sesién por semana y con una
duraciéon de 2 horas por cada sesion o de acuerdo al tiempo disponible del

candidato.
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Sesién 1 eDesarrollode CV de alto impacto basado en logros. LinkedIn.

Sesion 2 ® Preparacion de guiones y envio de nuevo CV a Headhunters.

sesén

 Sesén2

* Metodologia para impactar en una entrevista.

. fE:(;c(rji\;iztkz?\ simulada y filmada, entrega de reporte con
¢ Pruebas psicolaboralesy lectura de resultados.

* Reporte de preguntas dificiles.

e Referencias laborales, marca personal.

¢ Desarrolloy seguimiento de procesos de seleccion.

Figura 20: Metodologia del programa de Outplacement

2.3.4 Atributos determinantes

Se ha identificado que los atributos mas relevantes del programa de
Outplacement que ofrecera la empresa “Consultoria boutique de talentos”
corresponden a:

a) Servicio: Ofrecera una metodologia personalizada, flexible en tiempos y
contenidos, asi como el respaldo y soporte de un consultor con amplia
experiencia en el sector de su interés. Este atributo marcara la diferencia
con otras consultoras ya que sus programas son estandarizados y aplica
para un mismo grupo de individuos pero con distintas necesidades, puesto,

tiempo, sueldo, entre otras variables.

=)

Precio: Estard al alcance del publico objetivo. La fijacion del precio se

desarrollara mas adelante pero se dejara en claro que sera un precio
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competitivo y con el soporte del valor agregado del servicio para asi captar
los primeros clientes y que éstos, a su vez, puedan recomendar el servicio
a otros profesionales que se encuentren en similar situacién y requieran

ayuda para reinsertarse laboralmente

2.3.5 Mapa de posicionamiento

De acuerdo a los atributos determinantes ya mencionados, es decir el
servicio y precio, se procedera a desarrollar el mapa de posicionamiento para
conocer la ubicacion de los principales competidores del mercado asi como de la

presente empresa.

Precio (+) LEE HECHT

HARRISON DBM

Michael
Page

7%0()'(”5 COTe ccreerS;rtners

INTERMNATIONAL

Servicio (-) Servicio (+)
DNA &2
OUTPLACEMENT :

Consultoria

poutique
de talentos

HIP
HEAD HUNTING PROFESSIONAL
Precio (-)

Figura 21: Mapa de posicionamiento
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2.3.6 Estrategia de posicionamiento

Ademas de la ubicacidon con respecto a los 2 principales atributos, se
puede también apreciar que el servicio de la empresa es el que mas destaca en el
mapa, por lo tanto la Estrategia de posicionamiento estara enfocada en la
“Diferenciacion del servicio”, principalmente por los siguientes motivos:

e Servicio personalizado/individual.

e Flexibilidad en tiempos, contenido y programa.

e Consultores certificados y con amplia experiencia en distintos sectores.

e Oficinas modernas y bien equipadas.

2.3.7 Analisis FODA

La matriz FODA es una herramienta clave, ya que nos permitira
desempefiarnos de la mejor manera ante distintos escenarios y asi poder tomar
las mejores decisiones con respecto a la empresa y su entorno. Asimismo, en
caso sea necesario, permitira replantear las estrategias comerciales para cumplir

con los objetivos empresariales fijados.
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Positivo
FORTALEZAS

*Cuenta con consultores con amplia
experiencia.

*Ofrece servicio personalizado, flexible y
a bajo costo.

*Oficinas modernas y bien equipadas.

Negativo
DEBILIDADES

*Baja reputacion por ser nueva empresa
en el sector.

*No contar con mas programas en gestion
humana.

*Falta de un plan de captacion de clientes.

O S =™ m 3 —

POTENCIAR REDUCIR

Consultoria

boutique
de talentos

OPORTUNIDADES AMENAZAS

*Competidores con mayor prestigioy
experiencia en mercado.
*Candidatos compartan el material a
otros potenciales clientes.

NEUTRALIZAR

*Crecimiento del mercado.

*Abrir mas oficinas en otros distritos o
ciudades.

*Innovar la metodologia utilizada.

APROVECHAR

O 3 MM~ X m

Figura 22: Matriz FODA

2.4 Estudio de la demanda

La demanda actual tiene relacion directa con el SOM o mercado objetivo,
ademas, cabe recordar que se tuvo que segmentar por factor demogréfico,
especificamente por rango de edades ya que INEI s6lo dispone de esa variable,
entonces, en base a ello se clasificaron los perfiles laborales. En adelante se
profundizara la demanda y se compartirdn datos estadisticos para tener mayor

referencia sobre el potencial de este mercado.

2.4.1 Determinacion del publico objetivo
El publico objetivo se encuentra dentro del segmento de “Mando Medio”, es

decir, sobre una poblacién desocupada de menos de 144,900 personas que viven
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en Lima Metropolitana y que se profundizara en el punto de “Determinacion de

demanda insatisfecha”.

A continuacidn, se presentan sus principales caracteristicas:

o Perfil geogréfico: Los profesionales a atender viven en los distritos de Lima
y Callao.
e Perfil demografico:
o NSE: Pertenecen a los niveles A, B y C, ya que disponen de los
ingresos suficientes para solventar el programa de Outplacement.
o Edades: Oscilan en un rango de 25 a 44 anos.
o Género: Estd dirigido tanto para hombres como para mujeres.
o Niveles de educacidén: Son personas que han tenido estudios de
niveles de primaria, secundaria, superior no universitario y superior
universitario. En el anexo 8 se podra revisar con mayor detalle el

nivel de educacién de acuerdo a la informacién de INEI.
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Tabla 8. Poblacion desempleada de Lima por nivel de educacién alcanzado

| Anal Trimesire mavl Primaria 1/ Secundaria Supserior Mo Uinvers. Superior Univers.
2017

Now-Dic16-Enel? 10,5 1821 ] 1155
[ic16-Ene-Fab? 10,5 1920 128 1274
Ene-Feb-Mar 0% 1996 s Ten
Feb-Mar-Abr B 1730 655 106.0
Mar-Abr-May 1 1678 M5 tg.2
Abr-May-Jun 16,3 1734 66,7 5.7
May-Jun-ul 16.6 1783 mnz 101.6
Jun-Jul-hga 15,2 1638 b7 4 14,1
Jul EFKSEIE:II 1B 1540 1.4 1090
Ago 14,5 463 586 1027
Seot-Dct-Nov 17,0 1438 63.0 1166
(Oct-Niow-Dic 15,1 1569 58 1075
2018

Now-Dic17-Enell 12,5 1910 65T na
[ic17-Ene-Febig 14,2 211 126 136
Ene-Feb-Mar 16,5 iy [:1:1 M1 1134
Feb-Mar- Ay 16,6 1920 63.1 m4a
Mar-Abr-May 13,B 164, 7 Mo ni
Abr-May-Jun 5 1521 518 107.0

Variacion porcentual
Resnecin 8 smilr Trim. d=l ano aniesio 280 152 A 4 8 _

Fuente: INEI

o Segun experiencia laboral: Aquellos que fueron desvinculados de su

centro de labores. En el anexo 9 se muestra el informe de INEI.

Tabla 9. Poblacion desempleada de Lima por experiencia laboral

bl il kit )
Poblacion desempleada
Anal Trimestre movil - Sin experiencialaboral |  Con experiencia laboral

{Aspirantz) {Cesante)
207
Nov-Dic16-Enel T IME -2 ) 335
[ic16-Ene-Febil ? 403,00 409 3621
Eme-Feb-Mar 41,1 a9 i
Feb-Mar-Abr = ¥ IXE
Mar-Abe-llzy 40,1 4 3106
Abr-May-Jun 3581 iR 130
May-Jun-Ju 36,17 331 3336
Jun-Jul 2:' 3506 320 3186
Jul-Ago 16,7 M5 .7
l’i;l:l it 120 120 b =]
S Ot-Now A 23 3081
Oct-Now-Dic 1383 L3 ] EE
2018
Mov-Dic1 7-Enela -2 P i 1) 3880
[ic17-Ene-Febilg 4716 Tz M A
Eme-Feb-Mar 408 MAE mz
Feb-Mar-Abr .6 ME 3590
War MIHa}' 5.7 A I3
J’J:lua'j' Jun 325 35 MEg

Variacidn porcentual

Respacio a similar Trim. del ano anterior (i1 718 &9

Fuente: INEI
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e Perfil socio cultural: Son profesionales que buscan el progreso constante,
se capacitan constantemente, les gusta relacionarse con sus pares y tienen
interés en reinsertarse lo antes posible.

e Conductas y estilo de vida: A pesar de la inactividad laboral mantienen una
vida social permanente, no descuidan sus responsabilidades en su hogar y

son personas que se establecen objetivos por plazos.

2.4.2 Encuesta Outplacement 2017 de LHH DBM Peru

Como se sabe, LHH DBM Peru es la empresa lider en programas de
Outplacement y, por ese motivo, se utilizara su “Reporte de resultados
Outplacement 2017” como una referencia importante del sector y también para
conocer sus principales resultados asi como los datos estadisticos de su

demanda.

Esta encuesta, como fuente primaria, contempla a los 1,043 ejecutivos que
llevaron el programa de Outplacement durante 2017, ademas toda la data fue

validada y certificada por la auditora multinacional KPMG.

El 90% de ejecutivos pudieron mejorar o igualar su puesto anteriory el 77%

pudo mejorar o igualar su anterior sueldo.
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1% 89% 5% ) 90% : B2% amg

2014 2015 2016 2017 2014 2015 2016 2017 : 2014 2015 2016 2017 i 2014 2015 2016 2017
5@ recolocd en . mejerd o iguald . : mejord o iguald
un trabaje dependiente su pueste anterior ] su suelde anterior™

69% 90%  77%

Figura 23: Principales resultados de encuesta 2017

Fuente: LHH DBM Peru

El medio mas efectivo para identificar oportunidades laborales fue el
networking o red de contactos con 78%. Por este medio es que se conocen mas
procesos de seleccion y ademas que vienen acompafados por referencias

positivas y que favorecen en el proceso.

oA0A ’f b%|

Red de Contactos Job Bank interno

sagln la metodologia Intarnet Head Hunter i
LHH DEM Perd LHH DEM Perd
® * ® *
78% 7% 10% 5%

Figura 24: Medios de busqueda de empleo

Fuente: LHH DBM Peru

El 59% de ejecutivos tenia jefaturas a cargo, el 73% de personas que
tomaron el programa eran hombres y el rango de edades mas demandante fue de

41 a 50 anos con 46%.
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Figura 25: Generalidades de encuesta

Fuente: LHH DBM Peru

2.5 Estudio de la oferta

11.".5\}':,=

21%

.

46%
.

27%

*
2%

W Mayor da 60
M Entre 51 y 60
M Enire 41 y 50

B Entre 30y 40
B Menor de 30

El andlisis de la oferta tiene como objetivo establecer las condiciones y

influyen en la actual oferta.

caracteristicas del servicio de Outplacement que se pretende ofrecer en el

mercado objetivo, para ello luego se mencionaran los principales factores que

Por otro lado, se sabe que la oferta se refiere a la cantidad de bienes o

materia:

Fisher y Espejo (2004) afirman:

servicios que cierto numero de productores o prestadores de servicios ponen a
disposicidon de un mercado en particular, sin embargo, para tener mayores

alcances, es importante conocer las posturas o definiciones de expertos en la

Se refiere a las cantidades de un producto que los productores estan

dispuestos a producir a los posibles precios del mercado. Ademas,

ley de la oferta"son las cantidades de una mercancia que los

productores estan dispuestos a poner en el mercado, las cuales,

tienden a variar en relacién directa con el movimiento del precio, esto
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es, si el precio baja, la oferta baja, y ésta aumenta si el precio
aumenta. (p.243).

o Kotler, Armstrong, Camara y Cruz (2001) afirman:

Combinacién de productos, servicios, informaciéon o experiencias
que se ofrece en un mercado para satisfacer una necesidad o
deseo. Las ofertas de marketing no se limitan a productos fisicos,
sino que incluyen: servicios, actividades o beneficios; es decir, que
incluyen otras entidades tales como: personas, lugares,

organizaciones, informacién e ideas. (p.7).

e "El conjunto de propuestas de precios que se hacen en el mercado para la

venta de bienes o servicios” (Andrade Simén, 2001, p. 438).

2.5.1 Factores que influyen en la oferta

En este punto se conoceran las principales consultoras que brindan el
programa de Oulplacement y asi poder compararlas para tener una mejor
referencia en cuanto a las fortalezas, debilidades y también las estrategias a
implementar o adaptar. Es preciso recordar que para el caso de la presente
empresa la estrategia de posicionamiento estara enfocada en la “Diferenciacion
del servicio”. Asi mismo, es importante también tener un adecuado y permanente
seguimiento de la oferta en caso se tenga que replantear los direccionamientos o

recursos.

Para proceder correctamente con el analisis de la oferta en el sector de
consultoria de Outplacement, es indispensable analizar a detalle los principales
factores que cuentan los actuales competidores, ya que podrian afectar el futuro
desempefio de la empresa a implementar. A continuacién, se mostrara el detalle

de los principales factores que influencian en la oferta.
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Tabla 10. Resumen de principales factores por empresa

_ - . . . A Tiempoen
Empresa Distrito Servicios Atributos determinantes Estrategia de posicionamiento -
Outplacement Reputacion Diferenciacion de la imagen
Coachine & evalmdd Experiend Diferendiacion del servici
LHHDBMPeri | Sanlsidro N ™ evaladan perienda ferenaacion ce’ seviaa 50 afios
Engagement Servicio
Active Placement
Outplacement Prestigio
Michael Page San Isidro Reclutamiento Experiencia Diferenciacion de la imagen 42 anos
Servicio
Outplacement Alcance global Diferenciacion de la imagen
Career Partner Executive coaching Servicio Diferenciacion del servicio _
. Surco - —_— - 30 afios
International Entrenamiento & capacitacion Consultores certificados
Gestion del alento
Outplacement Experiencia
DNA Outplacement | Sanlsidro P pe — Diferenciacion del servicio 15 aiios
Servicio
Head Hunting 5 Outplacer-nent . ! _ . -
. Miraflores Reclutamiento Precio Diferenciacion por precio 8 aiios
professional -
Consultorias
Outplacement Experiencia
Recolocate Surco lob coaching Consultores certificados Diferendiacion del servicio 7 aiios
Career coaching

Fuente: Elaboracion propia

2.5.2 Tipo de oferta

Para efectos del presente trabajo y ya conociendo al resto de empresas
que participan en el sector de consultoria de Outplacement, se puede mencionar
que este programa y empresa se desarrolla en una Oferta competitiva o de libre

mercado.

2.6 Determinacion de la demanda insatisfecha

En este punto se desplegara todas las variables que influyen desde el
mercado total de desempleados en el Perl, hasta poder identificar el mercado
objetivo anual que la empresa “Consultoria boutique de talentos” podra atender

teniendo en cuenta los recursos disponibles y las capacidades 6ptimas.
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Cabe mencionar que, al no disponer de fuentes de informacién que
mencionen la participacion en mandos medios de los actuales competidores, se

desarroll6 la siguiente metodologia para calcular la demanda a atender.

Tabla 11. Célculo de mercado objetivo segun variables disponibles

TAM - Mercado Total PEA desocupada Perid 2018 900,000

SAM - Mercado Disponible PEA desocupada Lima 2Q, 2018 322,500
% Edad 25-44 afios 45%
Mando Medio 144,900
% NSE 26%
ByC 37,674

SOM - Mercado Objetivo % NIV(-E| de e-duac-lon- 33%
Superior Universitario 12,432
% Experiencia laboral 92%
Cesante 11,438
% Participacion 2.10%
Mercado objetivo anual 240

Se puede concluir que la empresa, con la estructura actual y recursos
disponibles, tendra capacidad para atender a 240 candidatos durante el primer
ano de operaciones ya que cumple con todas las delimitaciones contempladas en

el andlisis de la demanda.

2.7 Proyecciones y provisiones para comercializar

Antes de poner en marcha la presente empresa, se debe tener bien claro
cudles seran las provisiones necesarias para que la presente empresa pueda
comercializar el programa de Outplacement. A continuacion, se mencionan las

mas relevantes.

¢ Recursos humanos, las consultoras especialistas en Outplacement, asi
como el contador externo, seran la base operativa de la empresa. Las

consultoras tendran la responsabilidad directa de tratar con el cliente asi
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como el seguimiento respectivo hasta que se logre la reinsercion laboral.
Mientras que el contador llevara la contabilidad y brindara el soporte técnico
oportuno. Asimismo, se dispondra de un plan de incentivos para promover la
motivacion y asegurar el logro de objetivos: nuevos clientes (mayores
ventas) asi como el servicio a los vigentes.

¢ Infraestructura y equipos, contar con la oficina en edificio corporativo de
Lince y que incluya estacionamiento para clientes, cumplir con el contrato de
alquiler que también le da acceso a areas comunes (cafeteria y oficinas

adicionales), escritorio, librero, archivero y laptop para la gestion diaria.

2.8 Descripcion de la politica comercial

Si bien ya se ha descrito el servicio a brindar en el punto “Descripcién del
servicio”, ahora corresponde detallar otras variables importantes para la presente

empresa como parte del Marketing Mix,

2.8.1 Marketing Mix

Se refiere a la visibn del marketing o mercadotecnia y pretende
abarcar los puntos clave para satisfacer el intercambio de bienes y
servicios entre la empresa y el cliente. En otras palabras, se refiere al uso
de las herramientas o variables de las que disponen los encargados de
marketing para cumplir con los objetivos de la compafia, se habla de

Precio, Producto o Servicio, Plaza y Promocion.

Asimismo, es importante sefalar que, parte de la definicion de las
4’Ps es lo senalado por Kotler (2002) y menciona que con el uso de las 4

p's se puede ir conociendo y adaptando el comportamiento del
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consumidor, ya que antes de decidir vender un producto o un servicio se
tiene que conocer las necesidades del cliente para luego poder definir el

mercado objetivo...(p.104).

a) Precio: Es un componente muy importante ya que tendra un poder crucial

sobre el consumidor directo, en este caso, los profesionales desempleados
de Lima metropolitana. A partir de esta variable es que la presente
empresa podra generar ingresos.
Asimismo, teniendo en cuenta que “Consultoria boutique de talentos” es
una empresa nueva y no tiene todavia ganado un nombre ni prestigio en el
mercado de consultoras de Outplacement, es fundamental que la fijacion
de precios considere factores macro ambientales y micro ambientales, sin
embargo, para efectos del presente trabajo solo se mencionaran 2 de este
altimo factor:

e Consumidores: Se tendra que hacer una evaluacion de los beneficios del
servicio asi como sus alcances para saber si el valor percibido estara
alineado con la posibilidad de que los clientes puedan aceptar el precio
definido.

e Competencia: Es fundamental tener claro los precios que manejan las
consultoras ya establecidas y comparar con el precio que fijara la
presente empresa. Se sabe que el rango de precios que maneja la
competencia se encuentra entre S/.1,000 y S/.16,000, por lo tanto, el
precio del programa de la empresa “Consultoria boutique de talentos”
sera de S/.2,000, ya que sera el precio introductorio y se mantendra asi
en los primeros anos de funcionamiento. Sin embargo, conforme se vaya

estableciendo la empresa y, sobretodo, consiguiendo suficientes clientes
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e ingresos, es que se podra evaluar un incremento del precio del
programa. Por otro lado, este atractivo precio, que es uno de los dos
atributos determinantes, mantiene la estrategia de Posicionamiento por
medio de la “Diferenciacién del servicio”. En conclusién, ofrecera un
servicio diferenciado a un precio accesible.

b) Plaza: Al ser una empresa de servicios, esta variable esta mas enfocada en
la localizacion, en este caso se refiere a la oficina que estara ubicada en el
distrito de Lince no solo por ser un distrito céntrico sino también por la
seguridad, aceptacion social, costo de traslados en transporte y ubicacién

de la competencia.

c) Promocion: La comunicacién de la publicidad se dara por medio de
LinkedIn, la red profesional con mayor cobertura en el mundo. De esta
manera el principal servicio de la empresa se dara a conocer al publico
objetivo, no significara un costo ya que seran publicaciones gratuitas y no
solo sobre los alcances o novedades del Qutplacement sino también
noticias sobre empleabilidad en el pais y el mundo, es decir, publicaciones
relevantes que capten la atencién del publico. Asimismo, tendra un peso
importante las recomendaciones de anteriores clientes o también la
estrategia del “boca a boca” ya que son referencias objetivas y reales

acerca de los servicios que brinda la presente empresa.

Por otro lado, se aprovechara la participacién en eventos de empleabilidad
asi como las ferias laborales donde suelen acudir profesionales con el
interés de empezar la vida laboral o buscar nuevas oportunidades, ese

mercado es potencial para abordar y compartir los beneficios del programa
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de Outplacement para atraer mayores clientes o candidatos, en ese mismo
ambiente se podran aplicar descuentos o precios promocionales dirigidos a
los asistentes y de esa manera cerrar la venta en el momento. Asimismo,
se tendra pensado imprimir volantes informativos sobre el programa y sus
resultados para entregar a los potenciales clientes y asi no perder contacto
con ellos.

De hecho, se tendra un presupuesto asignado cada ano para promocionar
la empresa y su servicio de consultoria para asi tener planificado y

asegurado el crecimiento del negocio.

2.9 Cuadro de la demanda proyectada para el negocio

Para calcular la demanda proyectada se tendra en cuenta que la tasa de
desempleo disminuyé en el 2do trimestre del presente afo en 0.7% con respecto
al 2017, lo cual significa que las politicas del gobierno han aportado a la

empleabilidad del pais y que otro sector ha podido reinsertarse laboralmente.

Tabla 12. Tasa de niveles de empleo en Lima, 2Q 2017 y 2018

Variacion
Hreeles de emplea Abr-May-Jun 17 Abr-May-Jun 18 (En punios
porcentuales)
Tatal de Poblacion econcmicaments activa 104,0 00,0
|. Tasa de Dcupacion 93,1 03,8 o7

. Emples adeouado 58,1 58,5 1]

. SbeTrieD 138 35,2 13
Swbeemplen por horas (asiie) 0.4 13,2 28
Swbeemiplen por ingresos (misible) 236 22,1 15

Il. Tasa de Desempleo 6,9 6,2 4.7
Fuente: INEI
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Asimismo, la evolucion de la tasa de desempleo con respecto a los
segundos trimestres de los ultimos afios ha venido reduciéndose, lo cual no
necesariamente impactaria de manera negativa a la empresa “Consultoria
boutique de talentos” ya que el mercado sigue siendo amplio y con mucho
potencial ya que, como se recuerda, estd orientado al segmento de “Mandos
Medios”, es decir después de aplicar todas las variables, aiun mantiene un amplio

mercado cercano a las 12,000 personas desempleadas en Lima metropolitana.

Tabla 13. Evolucion de la tasa de desempleo en Lima desde 2013
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Fuente: INEI

Entonces, teniendo en cuenta que la tasa de desempleo Vviene
reduciéndose en menos de un punto porcentual y, segun Diego Cubas, Managing
Director & Partner de Cornerstone Peru, el sueldo promedio de un profesional en
distintos sectores de posiciones de “Mandos Medios” estd en un rango de

S/.5,000 a S/.8,000, se podra calcular la demanda proyectada.
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Cabe resaltar que el precio del programa de S/.2,000 justamente esta

alineado con el rango salarial percibido por el publico objetivo ya que, de esta

manera, no le afectara su presupuesto mensual

Tabla 14. Demanda proyectada del negocio

Afo Afio 1 Afio 2 Afo3 Afo 4 Afio 5
Demanda Proyectada 20 27 255 262 270
Tasa de crecimiento % 3% 3% 3% 3%
Ingresos §/480,000 §/494,400 §/509,232 §/524,509 §/540,244

Para realizar el calculo de la demanda proyectada se tomara en cuenta las

siguientes consideraciones:

El precio del programa de Outplacement es de S/.2,000, el cual es
relativamente menor a los programas ofrecidos en el actual mercado.

El primer ano de operaciones se buscara conseguir el 2.1% de
participacion del mercado de desempleados de Lima con perfil de Mando
Medio.

A partir del segundo afno de operaciones la empresa buscara conseguir un
crecimiento anual y permanente de3%.

A partir del quinto afo se evaluard la posibilidad de incrementar el precio
del programa, sin embargo, dependera de diversos factores: tasa de
desempleo en Lima, valor y tarifas de la oferta comercial, consumo per
capita, resultados de anos anteriores, entre otros factores. Sin embargo, no

hay que olvidar que el factor determinante es el servicio y por ese motivo

tendra mayor prioridad.
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Disponibilidad del equipo a cargo para atender satisfactoriamente a todos

los candidatos.
Los ingresos puedan exceder los egresos y mantenga una utilidad neta

favorable para la empresa, socios y trabajadores.
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CAPITULO IIl: ESTUDIO TECNICO

3.1 Tamano del negocio, factores determinantes

Como ya se menciond anteriormente, el tamafo del negocio se calcul6
teniendo como base la PEA desocupada del Peru hasta el mercado objetivo anual
que son 240 profesionales que podran ser atendidos durante el primer afo de
operaciones y teniendo en cuenta los recursos disponibles, tanto en personal asi
como de materiales necesario para el funcionamiento de la empresa y su

promocion dentro del mercado de consultoria de Outplacement.

Tabla 15. Tamafo del negocio

TAM - Mercado Total PEA desocupada Per( 2018 900,000

SAM - Mercado Disponible PEA desocupada Lima 2Q 2018 322,500
% Edad 25-44 ainos 45%
Mando Medio 144,900
% NSE 26%
ByC 37,674

SOM - Mercado Objetivo % le_el de e_duac_lon_ 33%
Superior Universitario 12,432
% Experiencia laboral 92%
Cesante 11,438
% Participacion 2.10%
Mercado objetivo anual 240

Asimismo, los factores determinantes utilizados para el calculo fueron el
rango de edad, el NSE, el nivel de educacién, la experiencia laboral, la
participacion a atender en el primer ano y la localizacién del mercado, en este

caso, el distrito céntrico de Lince en la ciudad de Lima.
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3.2 Proceso y tecnologia

3.2.1 Descripcion y diagrama de los procesos
A continuacion, se detalla el equipamiento a utilizar por la empresa

“Consultoria boutique de talentos”:

Muebles de oficina

Laptops

Utiles de oficina

Software, tecnologia

Por otro lado, también es importante detallar el proceso de
comercializacién con los candidatos, es decir, desde el primer contacto con el
potencial donde se explica el desarrollo del programa orientado a sus
necesidades hasta la aceptacion del servicio. Posterior a la conversaciéon y
acuerdos determinados entre ambas partes, se procedera a enviar por correo el

programa personalizado a ejecutar.

Inicio

Recepcion de
candidato

Andlisis y
diagndstico

1

Muestra de programa
personalizado

éAcepta No Término de
servicio? sesion

Si

Solicitud de pago
por programa

V

Envio del programa
por correo

=

Figura 26: Proceso de comercializacion
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Una vez que la empresa “Consultoria boutique de talentos” demuestra todo

el contenido del programa y el candidato acepta el mismo, se procede a planificar

la estructura del servicio con toda la informacion levantada en la primera reunion

de contacto.

Tabla 16. Gantt de la estructura del programa de Outplacement

saleceion.

. ., |Semana |Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana | Semana
Sesion Detalle Duracion
1 2 3 4 5 b 7 8

1 Desarrollo de CV de aI_to impacto basadoen 2 horzs
2 Preparacion de guiones y envio de nuevo (V a 2 horas

Headhunters.
3 Metodologia para impactaren una entrevista. | 2 horas
1 Entrevista simulada y filmada, entrega de reporte 2 horas

con feedback.
5 Pruebas psicolaborales y lectura de resultados. 2 horzs
6 Reporte de preguntas dificiles. 2 horas
7 Referencias laborales, marca personal. 2 horas
g Desamrollo y seguimiento de procesos de 2 hors

3.2.2 Capacidad instalada y operativa

En este punto se debe dejar en claro que, al ser una empresa de servicios

y que brinda consultoria especializada en Outplacement, la capacidad instalada

se refiere a los dos consultores que brindara el programa, tanto el consultor con el

que se iniciara la empresa, asi como el posible nuevo consultor en caso se

necesite potenciar el

caracteristicas de cada profesional:

Gerente de Consultoria A:

o Nombre: Pamela Chinchay.

o Profesion: Psicéloga

negocio. A continuacion,

o Estudios universitarios: Universidad de Lima
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o Grado de estudio: Bachiller de Psicologia

o Sectores con experiencia: Banca, Finanzas, Marketing, Mineria,
Construccién y Recursos Humanos.

o Estudios Post grado: Cuenta con Certificado de Coaching por ICI de

Alemania y Coaching de Recolocacién por CPIl World.

e Gerente de Consultoria B:

o Nombre: Luis Genaro

o Profesion: Ingeniero Industrial

o Estudios universitarios: Universidad Mayor de San Marcos.

o Grado de estudio: Bachiller de Ingenieria Industrial.

o Sectores con experiencia: Ingenieria y Manufactura, Retail, Seguros,
Ventas, Tl y Logistica.

o Estudios Post grado: Diplomado en Administracion y Gerencia, y

Certificado en Coaching de Recolocacion por CPI World.

3.2.3 Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e
insumos
Con respecto a los requerimientos de personal, se detallara el perfil que
debe cumplir cada consultor para poder desempefar de la mejor manera sus

funciones dentro de la empresa.
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Gerente

de
Consultoria
AyB

Ccesidades del candidato.

Disefio de propuestas y programas de Outplacement orientado al perm

«Levantamiento de perfiles de puesto en distintas fuentes de investigacion.

*Realizar hunting y mapeo de mercado de posiciones de mando medio que

requieran el servicio.

*Presentacion de long list y short list de procesos de Outplacement en los

tiempos establecidos.

*Realizar evaluaciones y entrevistas por competencias.

*Acompafiamiento permanente en el proceso de reinsercién laboral y en el

aspecto emocional.

Qrega de informes y reportes desarrollados con los candidatos.

by

Figura 27: Requerimientos de personal

Por otro lado, también se mencionan los requerimientos de insumos vy

todos aquellos materiales necesarios para la gestion diaria.

Foto referencial Mombre Descripcion Cantidad | Precio Unitario Total
‘I | & —
p w Escritorio Mueble modelo Madrid 2 5/534 5/1,068
Hp Laptop Hp Probook 450 G5, 15.6 , Intel Core 17-
Silla praptop e 4 5/169 5/676
8550u 1.80
Hp Laptop Hp Probook 450 G5, 15.6, Intel Core 17-
Laptop 2 5/2,589 5/5,178
8550u 1.80
Cuaderno de ejecutivo A4 color hoja blanca y Utiles
Cuaderno o 2 s/243 S/486
de oficina
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L !
Ny

Foto referencial Nombre Descripcion Cantidad | Precio Unitario Total

W -! Proyector Proyector ViewSonic PAS03S 1 5/20,322 5/20,322
| Ecran Doble Tripode 3.0 x 3.0 mts Pantalla de
Ecran ) ) 1 5/2,750 5/2,750
_ Proyeccion Antireflex
Camara o
: Canon Vixia Hf-r70 1 S/1,689 S/1,689
Filmadora
Tripode Cullman Alpha 2200 1 s/120 s/120

Figura 28: Requerimientos de insumos y materiales

Fuente: Mercado Libre

3.2.4 Infraestructura y caracteristicas fisicas

La oficina donde se desarrollara la empresa “Consultoria boutique de

talentos” contara con un area de 98m? y se dividira proporcionalmente para las 3

oficinas que se necesitan, para el Gerente General, el consultor y contador.

Asimismo, el beneficio de esta oficina es que sera administrada por la

empresa de Co-working Spaces la cual facilitara no solo mayores implementos

sino también los servicios higiénicos, kitchen, areas comunes, area de espera,

entre otros.
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Figura 29: Infraestructura de oficina SPACES

Fuente: Adaptacion de web planos

3.3 Localizacion del negocio, Factores determinantes

Como ya se habia mencionado, el distrito seleccionado para la presente
empresa fue Lince. Sin embargo, en esta oportunidad, se detallardn a mayor
profundidad los factores determinantes asi como la comparacion con otros

distritos atractivos que también pudieron ser la base de la empresa.
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En este caso, se elaboré un cuadro comparativo ponderado donde 1 tiene
la minima valoracién y 5 tiene la maxima valoracion en cada distrito por factor

determinante.

Tabla 17. Factores determinantes para escoger la localizacidén de la empresa

Factores determinantes Lince | Jests Maria | Miraflores

1. FACTOR COMERCIAL

1.1 Posicion estratégica 5 5 4

1.2 Ubicacion comercial 4 5 3

1.3 Cultura y horanio de servicio 5 4 3

1.4 Dispomibilidad de espacio fisico 5 3 3

1.5 Costo del arriendo 5 3 5
Total Ponderado Factor Comercial 24 20 18
2. FACTOR ESTRATEGICO

2.1 Facilidad del transporte 5 5 4

2.2 Area urbana céntrica 5 5 4

2.3 Servicios de apoyos 5 4 4

2.4 Flyjo de personas 4 4 5

2.5 Sservicios basicos 5 4 4

2.6 Seguridad 4 3 2
Total Ponderado Factor Estratégico 28 25 23
3. FACTOR LEGAL

3.1 Ordenanzas municipales 5 5 5

3.2 Tributos 3 4 5

3.3 Multas de transito 4 4 3
Total Ponderado Factor Legal 12 13 13
4, FACTOR AMBIENTAL

4.1 Contaminacion anditiva 5 4 3

4.2 Conlaminacion ambiental 5 5 3
Total Ponderado Factor Ambiental 10 9 6
TOTAL FINAL PONDERADO 74 67 60

De esta manera se concluye que Lince es el distrito con mayores
oportunidades y mas rentable para desarrollar el negocio sin perjudicar al

potencial cliente, municipio ni entorno social.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

4.1 Inversion Fija
A continuacién, se mencionaran los montos estimados de las cotizaciones
con respecto a los bienes y servicios, los mismos que aportaran a la operatividad

y funcionamiento de la empresa “Consultoria boutique de talentos”.

4.1.1 Inversion Tangible

Este tipo de inversidbn se refiere a aquellos bienes que son
cuantificables y medibles, asi mismo, seran necesarios para iniciar las
operaciones de la empresa, en este caso, del servicio del programa de
Outplacement para los mandos medios de Lima.

Cabe recordar que la oficina estara bajo la administracién de la
empresa Spaces y por ese motivo es que ya estara implementada con
casi todos los equipos y materiales necesarios para desarrollar el
negocio. Asimismo, la oficina ya contara con impresora, proyector, TV,
bano, kitchen, mesa, area de espera, entre otros bienes tangibles que no

seran necesarios comprar, por el momento.
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Tabla 18. Detalle de inversion tangible

Item | Cantidad | Precio Unitario | Total
Equipos
Laptop 2 S/2,589 S/5,178
Utiles de oficina 2 S/243 S/A86
Proyector 1 S/20,322 S/20,322
Ecran 1 S/2,750 S/2,750
Camara Filmadora 1 S/1,689 S/1,689
Tripode 1 S/120 S/120
Mobiliario
Escritorio 2 S/534 S/1,068
Silla 4 S/169 S/676
Total de Inversion Tangible $/32,289

4.1.2 Inversion intangible

Se refiere a aquellos bienes que no tienen una esencia fisica pero
que pueden generar beneficios econdmicos para la empresa. En este
caso, se refiere principalmente a los gastos relacionados al Constitucién
de la empresa asi como también a algunos gastos que no pudieran estar

contemplados o planificados, por ese motivo, se denominaran como

imprevistos.

Tabla 19. Detalle de inversién intangible

Item Total
Inversion en Constitucidn

Busqueda y reserva de nombre en SUNARP S/25
Gastos Notariales de Constitucion S/500
Registro de Marca INDECOPI S/600
Licencias Funcionamiento Municipal S/200
Disefio de pagina web y cartera de clientes S/400
Imprevistos S/300

Total de Inversion Intangible $/2,025
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4.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo se refiere a todas aquellas operaciones o
transacciones que se desarrollaran mientras se brinde el servicio, en este caso, el
programa de Qutplacement. De otro lado, también contemplarda los recursos

requeridos para iniciar las actividades del negocio y que ayudard a su

financiamiento.

Para el presente plan de negocios, el capital de trabajo estarda compuesto
por la mano de obra directa e indirecta, que se refiere al personal en planilla asi
como al contador externo, asi mismo, se tendrd considerado a los gastos
administrativos, que se refieren a aquellos gastos como al alquiler de la oficina asi
como a los servicios de luz, agua, entre otros. Finalmente, también se tendra

contemplado a los gastos de promocion y venta que se refieren a aquellos gastos

gue promoveran e incrementaran las ventas del negocio.

Tabla 20. Resumen de Capital de Trabajo

Item Total Anual

Mano de Obra Directa S/105,600
Mano de Obra Indirecta S/16,200
Gastos administrativos $/42,672
Gastos de promocidn y venta $/9,960

Total capital de trabajo S/174,432
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Tabla 21. Detalle de mano de obra directa e indirecta

Mano de obra Sueldo Sueldo Anual Anual
Mensual

Gerente General S/5,000 $/64,800 $/62,500

Gerente de Consultoria A S/3,000 $/40,800 $/37,500

Total Mano de Obra Directa /8,000 $/105,600 | S/100,000
Asesor Contable S/950 $/16,200 $/10,625

Total Mano de Obra Indirecta $/950 $/16,200 $/10,625

Total Mano de Obra (Directa + Indirecta) 5$/8,950 $/121,800 | S/110,625

Cabe mencionar que en el célculo de la mano de obra se esta

considerando también los beneficios sociales que corresponden al “Régimen

especial de impuesto a la renta”.

Tabla 22. Detalle de gastos administrativos

Precio
Item L. Total Anual
Unitario

Alquiler de oficina $/3,300 $/39,600
Luz 5/99 $/1,188
Agua s/49 5/588
Teléfono S/39 S/468
Internet 5/69 5/828

Total Gastos Administrativos S/3,556 S/42,672

Es importante aclarar que el alquile de oficina a la empresa SPACES ya

viene equipada e implementada.

Tabla 23. Detalle de gastos de promocion y venta

Precio
Item L. Total Anual
Unitario
Mantenimiento Pagina web S/250 S/3,000
Folders, volantes promocionales y merchandising S/450 S/5,400
Ferias laborales S/130 S/1,560
Total Gastos de promocion y venta S/830 $/9,960
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4.3 Inversion Total

En la siguiente tabla se demuestra que el capital de trabajo es quien mas

destaca, ya que representa el 84% del total de la inversion, lo cual evidencia la

importancia de contar con el personal calificado puesto que teniendo el recurso

adecuado se podra buscar no solo la diferenciacién en el servicio sino también

ganar prestigio en el mercado de consultorias y asi captar mas clientes o

candidatos. Ademads, contar con una oficina bien equipada y con todas las

implementaciones acorde a las necesidades de los profesionales, también

significa un presupuesto importante a considerar,

de esta manera

infraestructura tiene un peso relevante y una imagen distinta hacia el cliente.

Tabla 24. Detalle de Inversién Total

Detalle Total %
Inversion Tangible $/32,289 15%
Laptop $/5,178
Utiles de oficina s/486
Proyector $/20,322
Ecran S/2,750
Camara Filmadora $/1,689
Tripode S/120
Mobiliario 5/0
Escritorio $/1,068
Silla s/676
Inversion Intangible $/2,025 1%
Biisqueda y reserva de nombre en SUNARP S/25
Gastos Notariales de Constitucion S/500
Registro de Marca INDECOPI 5/600
Licencias Funcionamiento Municipal 5/200
Disefio de pagina web y cartera de clientes $/400
Imprevistos S/300
Capital de Trabajo S/174,432 | 84%
Mano de Obra Directa $/105,600
Mano de Obra Indirecta $/16,200
Gastos administrativos $/42,672
Gastos de promocion y venta $/9,960
Inversion Total $/208,746 | 100%
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4.4 Estructura de la inversion y financiamiento
En la siguiente tabla se podra observar que el 100% de la inversidon esta
compuesto por el aporte propio de los 3 socios fundadores de la empresa, por lo

tanto, no se requerira del financiamiento de una entidad bancaria o financiera.

De hecho, la inversién total estara cubierta en el primer afo de operaciones
ya que las ventas proyectadas estaran por encima de los gastos. Ademas, en
paralelo, se buscara captar clientes desde los primeros meses y asi no se
generen riesgos con el cumplimiento del market share propuesto. De cumplir con
todas las variables de mercado, la empresa sera no solo sostenible en el tiempo

sino también rentable y con muchas posibilidades de expandirse.

Tabla 25. Estructura de la inversion y financiamiento

Inversion Total Aporte Propio Préstamo Total Porcentaje
Inversion Tangible S/32,289 0 $/32,289 15%
Inversion Intangible $/2,025 0 S/2,025 1%
Capital De Trabajo $/174,432 0 $/174,432 84%
Total $/208,746 0 $/208,746 100%
Porcentaje 100% 0% 100%

Por otro lado, es importante aclarar que los aportes estaran distribuidos en
proporcion a los distintos niveles de responsabilidad de cada socio asi como su

nivel jerarquico.

Asimismo, es importante aclarar que el mayor aporte del Gerente General
se compone por la liquidacion del actual trabajo, el cual asciende
aproximadamente a S/.90,000 y la diferencia por la venta de inmuebles propios y
también de ahorros personales. En el caso del consultor, su aporte proviene

principalmente de sus ahorros y asi no se perjudiqué con sus otros compromisos.
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Tabla 26. Estructura de la inversion y financiamiento por posicién

Posicion Aporte Propio Porcentaje
Gerente General $/106,460 51.0%
Consultor A S/51,143 24.5%
3er socio S/51,143 24.5%
Total $/208,746 100.0%

De esta manera, se puede observar que el Gerente General es el socio que tiene
el mayor aporte dentro de la empresa “Consultoria boutique de talentos” no solo
porque dispone del dinero sino también por su posicion estratégica y por ser la

persona que identificé la oportunidad de negocio y que liderd el plan de negocio a

ejecutar.
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CAPITULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

5.1

Presupuesto de los costos

A continuacién, se mostraran los principales costos en los que incurrira la

empresa “Consultoria boutique de talentos” cuando empiece a operar. Se

trabajara en base a una proyeccién de 5 anos.

Tabla 27. Presupuesto de costos y gastos del proyecto

Detalle Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Mano de obra S$/121,800 | S/133,980 | S$/147,378 | S/169,485 | $/194,907 | 5/224,144
Directa + Indirecta
Gastos 5/42,672 5/47,793 $/53,528 §/61,557 5/70,790 5/81,409
Administrativos
Gastos de 5/9,960 5/10,757 $/11,617 $/12,895 5/14,314 5/15,888
Promocidn y venta

Total S/174,432 | S/192,529 | S/212,523 | S/243,937 | S/280,012 | S/321,441

Para este caso se trabajaron las proyecciones en base a las siguientes

consideraciones:

e Mano de Obra: Incluye los beneficios sociales, asi mismo, los sueldos

tendran incrementos progresivos y porcentuales en base no solo al

desempefio de la empresa sino también teniendo como referencia el rango

salarial del mercado y como una politica de fidelizacién del recurso

humano.

o Gastos Administrativos: La empresa de Co-working Spaces no comparte

tarifa del alquiler de oficina por los préximos anos pero indican tener un

incremento regular de 12% a 15%. Asi mismo, se tiene contemplado los

gastos por servicios como luz, agua, teléfono e internet.




e Gastos de Promocién y venta: Se estima tener un incremento en el
presupuesto anual entre 8% y 11%. Esto se debe a que las ferias laborales
no se desarrollan todos los meses y por eso se tendra que redistribuir ese
presupuesto entre los volantes y folders promocionales, asi como el
mantenimiento de la pagina web y de mantener una presencia activa en la

red profesional de LinkedIn.

5.2 Punto de equilibrio

Se refiere al nivel de ventas minimo que la presente empresa debe
realizar para cubrir asi todos los costos y donde no genera ganancias ni
pérdidas. Por otro lado, con este analisis también se podra conocer el nivel de

ventas donde la empresa empezara a obtener ingresos.

Tabla 28. Estructura de Ventas Totales

Descripcion Valor
Precio unitario (P) S/2,000
Unidades a producir (Q) 87
Ventas Totales (P*Q) S/174,432

Tabla 29. Estructura de Costos Totales

Descripcion Valor
Costos Fijos S/174,432
Gastos Administrativos S/42,672
Gastos de Personal S/121,800
Gastos de promocion y ventas $/9,960
Costos Variables s/o
Costos Totales S/174,432
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Tabla 30. Punto de equilibrio anual

Clientes a atender 87
VENTAS COSTOS UTILIDAD
TOTALES TOTALES TOTAL
$/174,432 $/174,432 s/0
Tabla 31. Punto de equilibrio en cantidades
Variable Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Anual 87 926 106 122 140
Mensual 7 8 9 10 12
Diario 0.24 0.27 0.30 0.34 0.39
Tabla 32. Punto de equilibrio en soles
Variable Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Anual $/174,432 $/192,529 $/212,523 $/243,937 $/280,012
Mensual $/14,536 S/16,044 $/17,710 $/20,328 $/23,334
Diario S/485 S/535 S/590 S/678 S/778

De esta manera se puede observar que atendiendo a87 clientes en el

primer ano se alcanza el punto de equilibrio, puesto que las ventas totales son

iguales a los costos totales.
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Figura 30: Punto de equilibrio anual
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5.3 Estado de ganancias y pérdidas

En el estado de Ganancias y Pérdidas se reflejara todos los resultados
obtenidos por los primeros afnos de operacién, se sabe también que es un reporte
financiero que sefala la rentabilidad de la presente empresa.

Ademas, teniendo bien claro la eficiencia y desempefio de la empresa entre
diferentes escenarios, se podra tomar las mejores decisiones para asegurar el

crecimiento sostenido en el tiempo.

Tabla 33. Estado de ganancias y pérdidas (expresado en soles)

Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ventas 5/480,000 5/494,A00 5/509,232 5/524,509 5/540,244
Costo de Ventas 5/133,980 5/147,378 5/169,485 5/194,507 5/224,144
Utilidad Bruta $/346,020 $/347,022 $/339,747 5/1329,602 $1316,101
Gastos de Administracion 547,793 5/53,528 5/61,557 5/70,790 5/81,409
Gastos de Prom y Ventas 510,757 $/11,617 5/12,895 5/14,314 5/15,888
Utilidad Operativa S/287 471 $/281,877 $/265,295 51244,497 $1218,803
Gastos Financieros 5/1,920 5/1,920 51,920 5/1,920 5/1,920

Utilidad antes de impuestos $/285,551 $/279,957 $/263,375 51242571 5/216,883

5/84.237 5/82 587 $/77.696 5/71,560 5/63,981

Utilidad Neta $/201,313 $/197,370 S/185,679 $/171,017 $/152,903
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Tabla 34. Estado de ganancias y pérdidas (expresado en %)

Afio 1 Ano 2 Ao 3 Afio 4 Ano 5
Ventas 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Costo de Ventas 2791% 29.81% 33.28% 37.16% 41.49%
Utilidad Bruta 72.09% 70.19% 66.72% 62.84% 98.51%
Gastos de Administracion 9.96% 10.83% 12.09% 13.50% 15.07%
Gastos de Ventas 2.24% 2.35% 2.53% 2.73% 2.94%

Utilidad Operativa 59.89% 57.01% 52.10%

Gastos Financieros 040% 0.39% 0.38% 0.37% 036%
Utilidad antes de impuestos 56.63% 51.72%

Impuestos 17.55% 16.70% 15.26% 13.64% 11.84%
Utilidad Neta 41.94% 39.92% 36.46% 32.61% 28.30%

Los gastos financieros se deben al costo de tener una cuenta corriente en
el BCP por los depésitos de los clientes, S/.40 por cuenta corriente y S/.120 por
tele-banking

Como ya se habia mencionado al inicio del plan, con respecto al pago de
impuestos, se aplica el impuesto a la renta (se pagara el 29.5% por tener ingresos
netos anuales mayores a 15 UIT) y el IGV de 18%.

De acuerdo a los resultados mostrados, se puede notar que la empresa
“Consultoria boutique de talentos” podra generar utilidades durante los primeros
anos de operacién. Por lo tanto, la empresa presenta un crecimiento econémico

sostenible y rentable.
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5.4 Presupuesto de ingresos
En este punto se determinard los ingresos anuales por el programa de
Outplacement que estara dirigido a los profesionales desempleados y con perfil

de mando medio en Lima metropolitana.

De esta manera se podra visualizar el mercado a atender, alineado a las
estrategias de crecimiento y expansién del negocio. Asimismo, se considerara

una proyeccioén para los primeros 5 afios de operacion.

Tabla 35. Proyeccion de ingresos anuales

Afo Afo1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Demanda Proyectada 20 247 255 262 210
Tasa de crecimiento % 3% 3% 3% 3%
Ingresos 5/480,000 | S/494400 | §/509,232 | S/524509 | /540,244

Es importante mencionar que la actual tasa de crecimiento en programas
de Outplacement en el Perl es de aproximadamente 6%, esto segun Diego
Cubas, quien es Managing Director & Partner de Cornerstone Peru y con mas de

15 afos de experiencia en el sector de consultoria en Outplacement.

Asimismo, al no tener proyecciones de crecimiento de dicho sector para los
siguientes afios, se fijaran crecimientos de 3% durante los primeros afos, tanto
para la cantidad de clientes asi como para los ingresos de la empresa
“Consultoria boutique de talentos”. Se calculara tener tasas de crecimiento por
debajo del sector pero manteniendo objetivos realistas y de acuerdo a los

recursos disponibles.

Finalmente, si se cumplen estos objetivos anuales, se podra conseguir un

importante crecimiento de 12.55% desde el afio 1 hasta el afio 5, lo cual es muy
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beneficioso no solo a nivel de ingresos sino también de expansién del negocio v,
quizas para ese entonces sea conveniente aumentar la mano de obra con un
tercer consultor, expandir el programa a otras ciudades o replantear el costo del

programa.

5.5 Presupuesto de egresos
Corresponde a todas las salidas, costos y gastos que seran necesarios
desde el inicio de operaciones para la presente empresa en cuanto al programa

de Outplacement en Lima.

Tabla 36. Proyeccion de egresos anuales

Detalle Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Mano de obra S$/121,800 | S/133,980 | S/147,378 | S5/169,485 | $/194,907 | $/224,144
Directa + Indirecta
Gastos 5/42,672 $/47,793 $/53,528 $/61,557 $/70,790 $/81,409
Administrativos
Gastos de 5/9,960 $/10,757 $/11,617 $/12,895 $/14,314 $/15,888
Promodon y venta
Gastos Financieros 5$/1,920 $/1,920 $/1,920 $/1,920 $/1,920 $/1,920

Total S/176,352 | S/194,449 | S/214,443 | S/245,857 | S$/281,932 | S/323,361

5.6 Flujo de Caja proyectado

El Flujo de Caja, también conocido como cashflow, se refiere al informe

financiero que presenta en detalle de los flujos de ingresos y egresos de

dinero que tiene la presente empresa en el periodo de los 5 primeros anos de

operacion.

Asimismo, se demuestra que el flujo de caja financiero es positivo desde el

segundo ano debido a un buen control de los egresos asi como por las ventas

incrementales de cada afno, también influye en el resultado el aporte propio entre

los socios.
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Tabla 37. Flujo de caja proyectado

Afio0 | Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4  AfioS Total
Saldo inicial 0 -210,666 44,751 99,920 207,726 263,351
Ingresos
Veatas en efectivo - 480,000 494,400 509,232 524,509 510,244 2,518,385
Total Ingresos - 480,000 494,400 509,232 524,509 540,244 2,548,385
Egresos
Inversién Tangible 32289 - 40,361 72,650
Inversidn Intangible 2,025 - - - - - 2,025
Mano de Obra directa + indirocta 121,800 133,980 147,378 169,485 194,907 24,144 991,694
Gasios administrativos 267 51,206 64,008 80,010 104,813 137,305 480,015
Gasias de promocida y venta 9,960 10,757 11,617 12,895 14314 19,888 79,431
Gasias Financieros 1,920 1,920 1,920 L1945 1.989 1,920 11,614
Tmpuestos 84.237 85.786 89.486 9,782 97,325 451,616
Oftros gastes (mato y FFVV) 31,984 39,020 147,605 58.078 70,855 247,543
Total Egresos 210,666 314,085 349,730 401,426 468,883 591,798 2,336,588
Flujo de caja econémico -210.666 -44,751 99,920 207,726 263,351 211,797
Financiamiento
Préstamo recibido - - - - - - -
Pago de préstamos - - - - - - -
Total Financiamiento - - = = - -
Flujo de caja financiero -210.666 -44,751 99,920 207,726 263,351 211,797
5.7 Balance general
Por medio del balance general se podra conocer los activos, pasivos y
patrimonio de la empresa “Consultoria boutique de talentos”.
Tabla 38. Balance general
Activos Pasivos
Active Corriente Préstamos Bancarios S/0
Caja y bancos S/174,432  |Total Pasivo S/0
Existencias S/0
Total Activo Corriente S/174,432 Patrimonio
Active No Corriente Capital Propio S/208,746
Activos Tangibles §/32,289  |Total Patrimonio $/208,746
Activos Intangibles 872,025
Total Activo No Corriente S/34,314
Total Activos S/208,746 |Total Pasivo + Patrimonio $/208,746

El Total de Activo Corriente comprende exclusivamente a “Caja y

Bancos” y que incluye el efectivo que se dispondra para el pago de:
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° Mano de obra directa e indirecta S/ 121,800
. Gastos administrativos S/ 42,672

o Gastos de promocion y venta S/ 9,960

Asimismo, los Activos No Corrientes consideran a los muebles, equipos
y todos los activos intangibles, principalmente aquellos conceptos relacionados

a la inversion en la constitucion de la empresa. En total suman S/ 34,314.

Finalmente, no se tendra pasivos puesto que no se recibira
financiamiento de una entidad bancaria y, mas bien, se dispondra del aporte
propio de los tres socios que suman S/.208,746, que viene a ser el patrimonio

de la empresa y que también equivale al total de los Activos.
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CAPITULO VI: EVALUACION

6.1 Evaluacion Economica, Parametros de Medicion

En la evaluacién econémica se evaluaran los costos y las ganancias del
presente plan de negocios. Se considera ademas que la ejecucién o realizacion
de la presente empresa ayudara al desarrollo de la economia y principalmente del
sector de consultoria, de esta manera su contribucién social justificara los
distintos recursos que se utilizaran. Finalmente, con esta evaluacion se

determinara si el proyecto por si mismo genera rentabilidad.

6.2 Evaluacion Financiera, Parametros de Medicion

La evaluacién financiera considera las inversiones desde la perspectiva de
una entidad financiera, por ese motivo aplica a proyectos que requieren crédito
para su financiamiento, sin embargo, para la presente empresa que solo utilizara
aportes propios no aplicaria y tendria asi los mismos resultados que en la

evaluacién econémica.

Tabla 39. Parametros de Evaluacién Econ6mica y Financiera

Parametros Ev. Economica Ev. Financiera

VAN $/218,430 $/218.430

TIR 39% 39%

BIC 1.08 1.08
ICOK | 15% |

En cuanto al valor actual neto (VAN), se refiere a que es un indicador
financiero que sirve para determinar la viabilidad de un proyecto. En este caso, el

resultado es positivo, por lo tanto, conviene ejecutar el proyecto.

86



Acerca de la tasa interna de retorno (TIR), hace mencion a la tasa de
interés o rentabilidad que ofrece una inversion. En otras palabras, se refiere al
porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversidn para las cantidades
qgue no se han retirado del proyecto. En este caso, el TIR es mayor al COK, por lo

tanto, conviene ejecutar el proyecto.

Sobre el ratio beneficio/ costo (B/C), se refiere a la relacion entre el valor
actual de los ingresos y el valor actual de los costos del proyecto (incluida la
inversién). En este caso, el resultado es positivo o también que los beneficios

superan a los costos, por lo tanto, el proyecto debe ser considerado.

Finalmente, el calculo del costo de oportunidad (COK), se refiere a la toma
de decisiones entre distintas alternativas, por ello es importante conocerlas bien
asi como el beneficio que se dejaria de obtener por la alternativa que no es
considerada. En ese caso, se hizo la comparacién entre tomar el programa de
Outplacement de la presente empresa y una consultora de similares
caracteristicas en gestion humana y apoyo para encontrar trabajo, ésta ultima
ofrece un COK de 11%, sin embargo, nuestra empresa ofrece un 15%, por lo

tanto, se tomaria ésta ultima.
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6.3 Evaluacion Social
La Evaluacién Social es un punto clave no solo para la implementacién de
la presente empresa consultora sino también mientras ésta se vaya desarrollando.
Se refiere al proceso de identificacién, medicién, y valorizacion de los beneficios
asi como los costos del proyecto, todo desde el punto de vista del Bienestar

Social.

Asimismo, se debe realizar la evaluacién social ya que buscara mejorar las
condiciones de vida del publico objetivo a atender, es decir, la poblacién
desempleada de Lima y de perfil de mando medio. Se buscara darle el soporte
necesario hasta su reinsercién ya que de esta manera tendra un impacto positivo
no solo emocional sino también empezara a satisfacer las necesidades basicas
que antes, por no tener empleo ni ingresos econdémicos, no podia asumir. De esta
manera, la generacién de rentabilidad financiera queda supeditada al objetivo
social por el que nacié el proyecto y como futura empresa de consultoria en

Outplacement.

Ademas, se tendran que contemplar aquellos efectos directos e indirectos
del plan de negocio por medio de los costos y precios del mercado asi como los

beneficios sociales y financieros que se conseguiran.

Por otro lado, se tiene identificado una serie de importantes resultados
gracias a la correcta ejecucion de la presente empresa, es decir, luego que los

candidatos hayan encontrado nuevamente trabajo:

e Mejora la calidad de vida.
¢ Nuevo aporte a la economia del pais.

¢ Beneficia a la autoestima del candidato y su familia o dependientes.
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e Se maximiza el bienestar colectivo.

En conclusidn, la empresa “Consultoria boutique de talentos” no solo busca
una légica generacion de ingresos sino también ayuda a mejorar las condiciones
de vida de los profesionales desempleados y que buscan reinsertarse al mercado

laboral lo antes posible.

6.4 Impacto Ambiental

En cuanto al impacto ambiental, este importante factor se tomé en
consideracion al momento de ubicar la presente empresa, en Lince, ya que
cumplia con todos los requerimientos de la municipalidad pero, sobre todo, no

alteraba ni a la sociedad ni al entorno ambiental.

Si bien el presente plan de negocios se trata de una empresa de servicios,
es correcto también afirmar que la grave crisis ambiental mundial no es ajena
para la empresa “Consultoria boutique de talentos”, es por ello que también se
tomardn medidas objetivas para reducir, desde nuestra posicidén, las
consecuencias negativas. Algunos ejemplos a destacar: no se utilizaran las hojas
de papel ni impresiones innecesarias ya que la mayor parte del trabajo se
realizard por medio de archivos digitales y que serdn compartidos a los clientes.
Asi mismo, el consumo de agua serd el minimo necesario y asi no impactara

negativamente a este recurso ni a su disponibilidad.

Finalmente, queda constancia que sera prioridad la conservacion de los
pocos recursos naturales a utilizar y alineado a mantener una armonia con los

aspectos sociales y ambientales.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones
De acuerdo al desarrollo del presente plan de negocios o también conocido
como “Consultoria boutique de talentos”, se puede determinar que es rentable por

las siguientes razones:

¢ De la Organizacién y aspectos legales:

eLa empresa tendra por nombre “Consultoria boutique de talentos” ya que
previamente se validé que no existe dicho nombre registrado en Sunarp.

e a actividad comercial que mejor se adecua al servicio de asesoria a brindar
sera “Actividad de Asesoramiento Empresarial” y el ClIU correspondera a
74145.

el a ubicacién de la oficina estara en Lince debido a su ubicacién, facilidad de
transporte, seguridad, tributos, entre otras variables.

e Funcionara como micro empresa al tener menos de 10 trabajadores y ventas
anuales menores a 150 UIT.

eFuncionara como SAC y bajo el régimen MYPE tributario por lo que pagara
impuesto de renta e IGV.

¢ Del estudio de mercado:
elLas actuales consultoras ofrecen precios muy elevados (hasta S/.16,000) y

sin diferenciar o segmentar correctamente su publico objetivo.
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¢ Se buscard capturar el 2.10% de la PEA desocupada de Lima y con perfil de
mando medio. Esto significa una atencion a 240 clientes o candidatos en el
primer ano de operaciones.

oA partir del segundo afo se buscara conseguir una tasa de crecimiento
anual de 3%.

elLos atributos determinantes seran el precio y sobre todo el servicio
personalizado que es la gran oportunidad que las actuales consultoras no
han sabido aprovechar.

eLa Estrategia de posicionamiento estara enfocada en la “Diferenciacion del
servicio”.

¢ Si bien la tasa de desempleo disminuyd en el 2do trimestre del presente afno
en 0.7% con respecto al 2017, la poblacion desempleada sigue siendo
amplia con mas de 11,000 personas sin trabajo.

¢ Del estudio técnico:

eEl mercado total equivale a la PEA desocupada del Perl y asciende a
900,000 desempleados.

eLa empresa estara compuesta por el Gerente General, una consultora y un
contador externo.

elLa empresa funcionard en una oficina administrada por Spaces y que ya
estara bien implementada, tanto en materiales como en equipos y con
derecho a 2 estacionamientos.

¢ Del estudio de la inversion y financiamiento:
eLa inversion total asciende a S/.208,746 donde el 84% proviene del capital

de trabajo ya que se contara con profesionales calificados.
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el a suma de la inversidn tangible e intangible equivale al 16% de la inversion
total, principalmente debido a que la oficina de Spaces ya cuenta con los
equipos y mobiliarios instalados por lo que significaria un ahorro de cerca de
S/.52,000.

eNo habran préstamos ni financiamientos, mas bien el aporte propio asumira
el 100%.

¢ Del estudio de costos, ingresos y egresos:

¢ E| atractivo precio del programa de Outplacement (S/.2,000) asi como la tasa
de crecimiento en ventas origina que los ingresos sean mayores a los
egresos y tengan indicadores financieros positivos.

¢ El punto de equilibrio se da cuando se atiende a 87 clientes en el primer afo,
en ese momento los ingresos cubren los gastos y a partir de ese momento
se podran generar los ingresos para la empresa.

eEn el estado de ganancias y pérdidas, en el primer afio, se obtendra una
utilidad neta de S/.201,313, de igual manera, los siguientes anos tendra
saldos positivos.

eEn el flujo de caja, el capital de trabajo representa el 66% del total de
egresos, principalmente porque cada afio estaria sujeto a incrementos
porcentuales por rendimiento y aumento de costos.

e De la evaluacion:

¢No se tiene financiamiento, por lo tanto, la evaluacién econémica es igual a
la evaluacion financiera.

eEn la evaluacion econdémica, el negocio es rentable ya que el VAN es
S/.218,430, el TIRE 39%, el B/C es 1.08 y el COK 15%, de acuerdo a estos

resultados es que se podra ejecutar el proyecto.
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eEn la evaluacién social, uno de los resultados en los candidatos que
consiguieron trabajo luego de seguir el programa de QOutplacement, es que
tendran una mejor calidad de vida, significara un nuevo aporte a la economia
del pais, beneficia a la autoestima del candidato y su familia o dependientes
y, finalmente, se maximizara el bienestar colectivo.

e En cuanto al impacto ambiental, se decidié que la empresa se ubique en
Lince ya que no alteraba ni a la sociedad ni al entorno ambiental. Asi mismo,
se decidié utilizar el 100% de archivos digitales para evitar el uso innecesario

de hojas de papel en impresiones.

7.2 Recomendaciones

Es importante realizar un analisis objetivo sobre la ubicacidén de la empresa
a ejecutar ya que, de lo contrario, se podria desaprovechar una buena idea de

negocio al no estar al alcance del publico objetivo.

Se debe tener muy en cuenta los criterios de seleccion de la forma juridica
asi como se los regimenes tributario y laboral, de esta manera, se evitaria las

inconsistencias en el negocio asi como con el pago de los impuestos.

Con respecto a la asignacién de personal, al margen del giro del negocio,
es clave contar con el personal calificado para asi conseguir no solo un buen

desempeno sino también cumplir con el principio de la empresa en marcha.

Asi como es fundamental tener claro el bien o servicio a ofrecer, también
sera clave dominar perfectamente las variables que involucran a la demanda y

oferta. Sobretodo saber identificar la demanda insatisfecha.
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Si bien la presente empresa presenta indicadores econdmicos y financieros
favorables para su correcto desarrollo, es también cierto que no todos los afnos se
puede mantener el mismo precio del programa de Qutplacement y por ello se
debera analizar un plan para incrementar el precio sin dejar de analizar al

desarrollo de la competencia.

Por otro lado, se debera evaluar la diversificacion del portafolio de
servicios, si bien se especializara en Outplacement, para conseguir el crecimiento

también se deberan desarrollar otros servicios para distintos targets.

Conforme vaya creciendo el negocio, no podra atenderse a todos los
clientes con la actual estructura, se tendra que contratar a un segundo consultor y

asi no correr riesgos innecesarios.

El servicio no solo sera la ventaja competitiva sino también el factor
determinante a destacar a comparacién de otras empresas, por ello sera
fundamental que el recurso humano se capacite constantemente para conseguir

mejores resultados.

Se debera crecer en ventas de manera organica, por lo tanto, sera valioso

que el crecimiento se consiga también, a largo plazo, en provincias.

Para evitar errores en calculos, es basico tener mucho cuidado al momento
de cuantificar la inversién total, ya que podria afectar la planificacién y resultados
en el estado de ganancias y pérdidas, flujo de caja, balance general, y, sobretodo,

en el correcto desarrollo de la empresa.
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Es importante saber calcular el punto de equilibrio ya que, a partir de ahi,
se podrian redoblar esfuerzos para cumplir con los objetivos mensuales o anuales

de ganancia o utilidad neta.

Para iniciar correctamente un negocio, es necesario entender la l6gica de
los parametros de medicién econdémica y financiera como el TIR, VAN, BC y costo

de oportunidad.

En la actualidad, la evaluacién social y el impacto ambiental, son factores
que siempre deben estar presentes en todo andlisis para desarrollar y ejecutar un
plan de negocio ya que demostraria una responsabilidad integral con la sociedad

y entorno ambiental.
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ANEXO 1

Busqueda de personas juridicas inscritas
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sunarp
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INICIO INSTITUCIONAL PRENS ESTADISTICAS CONTACTENOS

BUSQUEDA DE PERSONAS JURIDICAS INSCRITAS

CRITERIO DE BUSQUEDA

CONSULTORIA BOUTIQUE DE TALENTOS

1- Razdno
Denominacién

2.- Siglas

Buscar Limpiar




ANEXO 2

Formato Solicitud Reserva Nombre Persona Juridica

sun E’Il'-p :i:i-_-; : ANEXD 1: FORMULARIO

SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA
SEROR REGISTRADOR DEL REGISTRD DE PERSONAS JURIDICAS:

¥, identificado oon:

gurCJow O & O atros H'

ar mi calizsd de [Htular[]sscs Clabsgsa[] rotsrio [Jrasrazantants (1) domicisss en
, distrito de , Provincis de
.anie Ud. con el debida respeto me presento y digo:

SOUICITUD DE RESERVA DE NOMERE DE PERSONA JURIDICA para:
Constitucion [ Magificacion de Estatute (|

Fodra indicar hasta 03 nomores y de forme opcionsl sus ceTespondientas abrevisturas tratandase

o dE RO minsonnes. §

5040 52 CONCEdera I reserva o un nombre [compisto o sbreviada) o= forma exclsyente.

KWOMERE COMPLETO DE L& PERSONA JURIDICA | NOBABRE ABREVIADD CE LA FERSONA JURIDICA
QBELIGATORID OPOIONAL

-
| g

TIPO DE PERSONA JURIDICA: [Margue una opcion]
R [J asooacids skL [ comme [ 5.ovu

D TALC D ELEL D COOPERATIVA D OzE

[] OTROS |mrazizar &l kips 36 parsara juridies]

KOMERE |5] ¥ AFELLIDOS DE TODOS LOS INTEGRANTES DE LA PERSOMS JURIDICA EN COMSTITUOSN O
MOMERE DiE L& PERSCRA JURIDICA CORSTITUIDA EN CASD DE MODIFCAOGN DE ESTATLTOS O MOMERE
DE LAS PEFSOMAS AUTOREZADAS PARA LA FORMALZACION [letr imprenta):

Lirma, de delzl

Firma del Salictants




ANEXO 3

Solicitud de Registro de Marca de Producto o Servicio

~%Y PERU Presidencia
o) el Consejo de Ministros
- ]

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA DE PRODUCTO / SERVICIO Y/O

MULTICLASE

1. DATOS DEL SOLICITANTE N° de Solicitantes (En caso

de ser mas de 1 solicitante llenar el anexo A '
|:| PERSONA JURIDICA

Tipo de empresa (*) (marque de

[ | PERSONA NATURAL corresponder):
Micro |  Pequefial | Mediana | Otra[ ]

Nombre o Denominacion / Razon Social (conforme aparece en su documento de
identidad o de constitucién)

Documento de Identidad (marcar y llenar segun

Nacionalidad / Pais de corresponda):
Constitucion: Persona Natural: DNI [] C.E.L] PASAPORTH_]
/ Persona Juridicas RUC/[ ]

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Peru

Direccion:

Distrito: Provincia:

Departamento:
Referencias de domicilio:

En caso de contar con el servicio de casilla electronica,
indicar el numero de usuario de cuenta (previa|Numero de teléfono fijo
suscripcion de contrato en www.indecopi.gob.pe) y/o celular

De llenar este campo, todas las notificaciones seran enviadas
a esta casilla.




2. INFORMACION REFERENTE AL PODER DE REPRESENTACION (marcar la
opcion de corresponder):
(De tener el solicitante un documento de poder privado, se considerara como
denominacion del solicitante lo sefialado en el encabezado del documento de
poder; en caso de tener una partida registral, se tomara la denominacién que
consta en dicha partida)

[[] Se adjunta documentacion que acredita representacion.

[ ] Documentacion que acredita representacion ha sido presentada en el
expediente N°:

(Este expediente no debe tener una antigiiedad mayor de 05 afios, conforme a lo
establecido en el articulo 40 de la Ley N° 27444)

[]Bajo declaracién jurada informo que la facultad de representacion se encuentra
inscrita ante Sunarp, en la Partida
registral N° Asiento

NO

3. PAGO DE TASA ADMINISTRATIVA (No llenar si adjunta voucher)

N° de comprobante
Fecha de pago

4. PRIORIDAD EXTRANJERA (marcar la opcién de corresponder):

|:| Marcar este recuadro si reivindica Prioridad Extranjera (Llenar ANEXO C)

5. INTERES REAL PARA OPOSICION ANDINA (llenar sélo de ser el
caso):
5.1 Esta solicitud se presenta para acreditar el interés real | 5.2 Clase(s)
de la oposicion formulada en el(los) Expediente(s) N°

(*) De acuerdo con el D.S. 013-2013-PRODUCE sera considerada como micro empresa,
aquella que tenga ventas anuales no mayor a las 150 U.l.T.; pequena empresa, aquella
gue tenga ventas anuales no menor a las 150 U.L.T. ni mayor a las 1700 U.I.T y mediana
empresa, aquella que tenga ventas anuales no menor a las 1700 U.L.T. ni mayor a las
2300 U.LT




6. DATOS RELATIVOS A LA MARCA A REGISTRAR

6.1. Tipo de Marca: 6.2. En caso de haber |6.3. Reprodu
marcado la  opcion g‘;‘f"

[ ] Denominativa (compuesto DENOMINATIVA, escriba Signo
s6lo por palabras y/o la  denominacion a
nameros) solicitar

[ ] Denominativa con grafia En caso de haber marcado la opcion
(compuesta por una o0 mas DENOMINATIVA CON  GRAFIA,
palabras con un tipo de letra MIXTA, FIGURATIVA (o)
particular, con o sin color) TRIDIMENSIONAL, insertar la

. o reproduccion de la marca.
D Mixta (combinacién de

palabras y elementos
graficos)

D Tridimensional (constituida
por envases u otras formas,

vistas de todos sus anQU|OS) Se sugiere enviar copia fiel del mismo logotipo

al correo: logos-dsd@indecopi.gob.pe (formato
|:| Figurativa (compuesta solo sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a
4s fi 3 pixeles)
por una 0 mas figuras, con o Se consideraran los colores que se aprecian en la
sin Colores) reproduccion adjunta, salvo comunicacién en
contrario en cada expediente.
[] Otros:
6.4. Precise si desea proteger el color o colores como parte de la Marca: Sl []
NO[ ]

(en caso de NO MARCAR alguna opcion, y de contener el signo algun color, se protegeran éstos
conforme aparecen en la reproduccion adjuntada)

6.5. LISTA DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS (De solicitar una marca multiclase, debera
pagar una tasa de tramitacion por cada clase en la que solicita el registro. Asimismo, es
responsabilidad del usuario la correcta inclusién de los productos y/o servicios en la solicitud y
su posterior verificacion en la Gaceta electrénica del Indecopi)

Clas Productos y/o servicios (se sugiere consultar la lista de productos y servicios
e de la Clasificacion de Niza en el buscador PERUANIZADO que se encuentra
disponible en la pagina web del Indecopi))

De no ser suficiente el espacio anterior, indicar las clases, productos y/o servicios
adicionales en el ANEXO B



mailto:logos-dsd@indecopi.gob.pe

7. FIRMA DEL SOLICITANTE O DEL REPRESENTANTE, DE
SER EL CASO

Firma
(conforme aparece en su Nombre y/o calidad del
documento de identidad) firmante

IMPORTANTE: Toda informacidén consignada en esta solicitud se considera
cierta, en atencion al Principio de presuncion de veracidad reconocido en el
Texto Unico Ordenado de la Ley N° 27444, Ley del Procedimiento
Administrativo General, la misma que estara sujeta a fiscalizacién posterior.

EXAMEN DE FORMA: Dentro de los quince (15) dias habiles contados a
partir de la fecha de presentacién de la solicitud, la Direccion verificara si la
misma cumple con todos los requisitos previstos en los articulos 50 y 51 del
Decreto Legislativo 1075.

Si la solicitud contiene todos los requisitos, la Direccion emitird la
correspondiente orden de publicacion.

PLAZO DEL PROCEDIMIENTO:180 dias habiles contados desde el dia
siguiente de la presentacién de la solicitud de registro.

En cumplimiento de lo dispuesto por la Ley N° 29733, Ley de proteccién de
Datos Personales, le informamos que los datos personales que usted nos
proporcione seran utilizados y/o tratados por el Indecopi (por si mismo o a
través de terceros), estricta y uUnicamente para administrar el sistema de
promocion, registro y proteccién de derechos de propiedad intelectual (signos
distintivos, invenciones y nuevas tecnologias, y derecho de autor) en sede
administrativa, asi como, de ser el caso, para las actividades vinculadas con el
registro de usuarios del sistema de patentes, pudiendo ser incorporados en un
banco de datos personales de titularidad del Indecopi.

Se informa que el Indecopi podria compartir y/o usar y/o almacenar y/o
transferir su informacién a terceras personas, estrictamente con el objetivo de
realizar las actividades antes mencionadas.

Usted podra ejercer, cuando corresponda, sus derechos de informacion,
acceso, rectificacion, cancelacion y oposicion de sus datos personales en
cualquier momento, a través de las mesas de partes de las oficinas del
Indecopi.




ANEXO 4

Anexo A Solicitud de registro de marca

-k B PERU |J Presidencia
g@“ del Consejo de Ministros

ANEXO A

SOLICITANTES ADICIONALES

1. DATOS DEL SOLICITANTE |:| Persona Natural
|:| Persona Juridica

Nombre o Denominacion / Razén Social (conforme aparece en su documento de
identidad o de constitucién)

Nacionalidad / Pais de Constitucion: Documento de Identidad (marcar y llenar segiin corresponda:

Persona Natural: DNI [ ] C.E.[]
PASAPORTE | / Persona Juridica RUC
)

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Peru




Direccion:

Departamento:

Distrito: Provincia:

Referencias de domicilio:

Correo electronico

Numero de teléfono fijo

Casilla electrénica (previa suscripcion de contrato
con Indecopi)

Numero de teléfono celular

Ne:

establecido en el articulo 40 de la Ley N° 27444)

[ ] Se adjunta documentacion que acredita representacion.
[] Documentacion que acredita representacion ha sido presentado en el expediente

(Este expediente no debe tener una antigledad mayor de 05 afos, conforme a lo

2 FIRMA DEL SOLICITANTE O DEL REPRESENTANTE, DE SER EL CASO




Firma Nombre y/o calidad del

firmante
(conforme aparece en su documento de

identidad)

En cumplimiento de lo dispuesto por la Ley N° 29733, Ley de proteccion de Datos Personales,
le informamos que los datos personales que usted nos proporcione seran utilizados y/o
tratados por el Indecopi (por si mismo o a través de terceros), estricta y Unicamente para
administrar el sistema de promocion, registro y proteccion de derechos de propiedad
intelectual(signos distintivos, invenciones y nuevas tecnologias, y derecho de autor) en sede
administrativa, asi como , de ser el caso, para las actividades vinculadas con el registro de
usuarios del sistema de patentes, pudiendo ser incorporados en un banco de datos personales
de titularidad del Indecopi.

Se informa que el Indecopi podria compartir y/o usar y/o almacenar y/o transferir su
informacion a terceras personas, estrictamente con el objetivo de realizar las actividades antes
mencionadas.

Usted podra ejercer, cuando corresponda, sus derechos de informacién, acceso, rectifice
cancelacién y oposicion de sus datos personales en cualquier momento, a través de las mes:
partes de las oficinas del Indecopi.




ANEXO 5

Anexo B para solicitudes de registro de marca
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INDECOPI

ANEXO B

CLASE

PRODUCTOS[ | SERVICIOS [ ] O ACTIVIDADES ECONOMICAS[ ]




ANEXO 6
Anexo C para solicitudes de registro de marca

SECCION 3. REIVINDICACION DE PRIORIDAD (llenar sélo en caso
de tenerla)

Documentos relativos a la prioridad extranjera

COPIA DE LA SOLICITUD CERTIFICADA POR LA AUTORIDAD QUE
EXPIDIO (traducida al espanol, de ser el caso)

[ ] SE ADJUNTA CON LA PRESENTE SOLICITUD

[] SE PRESENTARA DENTRO DEL PLAZO ESTABLECIDO EN EL
ARTICULO 10 DE LA DECISION 486

3.5.
Productos
y/o
Servicios
o
3.1._ N de la 3.2. Fecha 3.3. Pais de
solicitud cuya de 3.4
C.I ) respecto
prioridad se . ase de los
C .. _ |presentacion

reivindica presentacion cuales

reivindica

prioridad(*)




* Llenar sélo en los casos que reivindique prioridad unicamente
respecto de algunos de los productos o servicios solicitados en
la clase.
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