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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo se ha desarrollo con el objetivo de establecer metodologias,
estrategias y objetivo de desarrollo empresarial, referente al rubro de
saneamiento de viviendas en la region de Lambayeque, creando un impacto
social, ambiental y econdmico a la region, dentro del trabajo se podra ubicar un
mercado objetivo el cual se plantearan mecanismo de fidelizacion al cliente para
otorgar una crecimiento sostenible, asi mismo la ubicacion y locacién del
negocio, ya que el proposito es brindar una garantia al servicio de la comunidad
para cubrir necesidades de saneamiento y electricidad correctivas y preventivas,
dentro de los analisis de proveedores es muy variable, permitiendo una data

abierta y compleja para crear oportunidad de trabajo en diversas maneras.

En la politica de costo y su estructura, la inversion se desarrollara de manera
organizada y objetiva, con el propdsito de establecer estrategias de gestion de
costos, permitiendo reducir los gastos, la organizacién y cultura de la empresa
sera reflejada en manuales y procedimientos que permitan al empleado

identificarse con la empresa.

El presente plan de negocios esta divido en cinco aspectos: Organizacion y
aspectos legales, plan de estudio de mercado, plan de estudio técnico, estudio
de la inversion y financiamiento y por ultimo estudio de los costos, ingresos y

egresos.
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En este dltimo, el punto nimero 5, Los resultados econémicos muestra un VANE
de S/. 33.484,70, una TIRE de 28.07% y un costo de oportunidad de capital del
13%. En este punto se puede observar que la inversion total es de S/. 67,139.21,
la inversion tangible es de S/. 16,784.80 y la inversion intangible S/. 12,085.06,
como también la estructura de inversion y el financiamiento, las fuentes
financieras y condiciones de crédito, presupuesto de ingresos y egresos, flujo de
caja proyectado, estado de ganancias y pérdidas, evaluacion de la inversion,
evaluacion de costo de oportunidad, evaluacion econdémica y financiera y social

y ambiental.
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1.

1.1.

1.2.

PLAN DE ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

Nombre o razén social

Segun el INEI al 2017 las viviendas existentes en la ciudad de Chiclayo son
64.494, de las cuales el 90 % de ellas cuentan con servicio de energia eléctrica
y agua potable, sin embargo, en la actualidad no existe una empresa que
ofrezca servicios de mantenimiento eléctrico y de gasfiteria profesional
certificado; nos referirnos a profesionales de alta calidad a aquellos
profesionales certificados por SENATI en los servicios eléctricos 0 SENCICO en
el servicio de gasfiteria.

Es por ello que nosotros certificaremos al personal que brinde esto servicios en
convenio con SENCICO y SENATI para asi brindar un servicio de alta calidad.
Después de esta breve informacion sobre el giro de negocio de este plan hemos
optado por colocar nuestra razon social: “Rafael Torres Ingenieros Sociedad
Anonima Cerrada”, y el nombre comercial de la empresa “RT INGENIEROS
S.AC..

Actividad econ6mica o codificacion internacional (ClIU)

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de Todas las Actividades
Econdémicas (ClIU) es la clasificacion internacional de referencia de las
actividades productivas, la cual tiene como finalidad facilitar un conjunto de
categoria de actividad econémica y establecer una clasificacion uniforme de las
actividades econdmicas. La actividad econdémica que realizard& RT
INGENIEROS S.A.C. brindara servicios de mantenimiento eléctrico y de
gasfiteria por profesionales de alta calidad por tal motivo la actividad econémica

mas adecuada y correspondiente es:
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Tabla 1: Actividad econémica o ClIU

Codigo  Descripcion

432 Instalaciones eléctricas y de fontaneria y otras
instalaciones para obras de construccion.

Fuente: INEI - Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

Figura 1: Actividad Econdmica o CllU — clase 4321 y 4322

Grupo: 432 - Instalaciones eléctricas y de fontaneria y otras instalaciones para obras de construccion

Este grupo comprende las actividades de instalacidn que sostienen el funcionamiento de un edificio como tal,
como |a instalacion de sistemas eléctricos y de fontaneria (sistemas de suministro de agua, gas y electricidad),
sistemas de calefaccion y de acondicionamiento de aire, ascensores, etcétera.

Clase: 4321 - Instalaciones eléctricas

Esta clase comprende la instalacion de sistemas eléctricos en todo tipo de edificios y estructuras de ingenieria
civil.

Se incluye la instalacion de:

- Cables eléctricos y accesorios.

Lineas de telecomunicaciones.

- Redes informaticas y lineas de television por cable, incluidas lineas de fibra dptica;

- Antenas parabdlicas.

- Sistemas de iluminacidn.

- Sistemas de alarma contra incendios.

- Sistemas de alarma contra robos.

- Sistemas de alumbrado y sefiales eléctricas de calles.

- Alumbrado de pistas de aeropuertos.

Se incluye también la conexion de aparatos eléctricos y equipo doméstico, incluidos sistemas de calefaccion
radiante.

No se incluyen las sigulentes actividades:

- Construccion de lineas de comunicaciones y de transmision de electricidad; véase la clase 4220.

- Supervision o supervisién a distancia de sistemas elecirénicos de seguridad, como los de alarma contra
robos y contra incendios, incluido su mantenimiento; véase la clase 8020.

Clase: 4322 - Instalaciones de fontaneria, calefaccion y aire acondicionado

Esta clase comprende la instalacion de sistemas de fontaneria, calefaccidn y aire acondicionado, incluidas

adiciones y modificaciones, y su mantenimiento y reparacion.

Esta clase comprende las siguientes actividades:

- Instalacidn en edificios y ofros proyectos de construccion de: sistemas de calefaceion (eléctricos, de gas y
de gasdleo); calderas, torres de refrigeracion; colectores de energia solar no eléctricos; equipo de fontaneria
y sanitario; equipo y conductos de ventilacion, refrigeracion o aire acondicionado, conducciones de gas,
tuberias de vapor; sistemas de aspersores contra incendios; sistemas de riego por aspersion para el
césped.

- Instalacidn de conductos.

No se incluyen las instalaciones de sistemas de calefaccion radiante; véase la clase 4321.

Fuente: INEI - Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
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1.3. Ubicacion Geografica y Factibilidad Municipal y Sectorial
Para iniciar las actividades de la empresa RT INGENIEROS S.A.C se realizara
un estudio donde se ponderan los factores mas importantes para ubicar nuestro
negocio en una zona estratégica, considerado que inicialmente nuestra
empresa estara en Chiclayo, se eligieron 3 lugares estratégicos de acuerdo a
nuestro target como lo son: Chiclayo Centro, Santa Victoria y José Leonardo

Ortiz

Tabla 2: Distritos Potenciales para ubicar a la empresa

OPCIONES DISTRITOS

A CHICLAYO CENTRO
B LA VICTORIA
C JOSE LEONARDO ORTIZ

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3: Ponderado de los factores para la localizacién de la empresa

PUNTAJ CHICLAY = PUNTAJ SANTA PUNTAJ JOSE

E O E VICTORIA E LEONARDO
CENTRO ORTIZ

CERCANIA 30% 10 3 8 24 7 21

A LOS

CLIENTES

CERCANIA 25% 9 2.25 7 1.75 5 1.25

A

PROVEEDO

RES

COSTO DE 20% 7 1.4 8 1.6 9 1.8

INSTALACI

ONES

COSTOS DE 25% 7 1.75 8 2 7 1.75

ALQUILER

DE LOCAL

TOTAL 100% 8.4 7.75 6.9

Elaboracién: Propia
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Segun los resultados de la tabla anterior, se observa que la mejor alternativa para
poder ubicar nuestro local es en Chiclayo centro, considerando a Manuel Maria
Izaga como Chiclayo centro ya que es una calle muy concurrida por nuestros
potenciales clientes, asi mimo que es zona centro y existen locales de alquiler para
empresas, ademas nuestros proveedores podran desplazarse desde Maria Izaga

hacia los distintos puntos de atencion.

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

MISION:

Somos una empresa dedicada a la prestacion de servicios de mantenimiento
eléctrico y de gasfiteria por profesionales de alta calidad, cumpliendo con las
exigencias de nuestros clientes.

VISION:

“Para el afio 2025 ser una empresa consolidada y reconocida a nivel regional y

nacional por ofrecer un servicio de excelente mano de obra calificada”

VALORES:

COMPROMISO:

El Compromiso con nuestros clientes chiclayanos al brindarle un servicio de
buena calidad con un personal calificado.

RESPONSABILIDAD:

Nuestra empresa se caracterizara por ser responsable con los tiempos, fechas

y trabajo realizado brindando seguridad y confianza.
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CALIDAD:

Ofrecemos un servicio segun los parametros de la demanda del mercado
mediante control de eficacia y calidad basado en experiencia y profesionalidad.
INNOVACION:

Somos conscientes del constante cambio tecnoldgico que existe es por ello que
capacitaremos a nuestro equipo para desarrollar constantemente cambios y
nuevos aprendizajes.

TRABAJO EN EQUIPO:

Sumando cualidades y mejorando resultados es la Unica forma de convertir
individuos en compafieros y equipo.

CULTURA ORGANIZACIONAL. POLITICAS

Somos una empresa peruana, emprendedora, que desea ingresar al mercado
chiclayano brindando un servicio de buena calidad, empezando desde nuestro
cliente interno, el cual es cuenta con el profesionalismo y compromiso necesario
para asi ofrecer a nuestros clientes un servicio nuevo y de calidad es por ello
gue nos preocupamos por su bienestar y seguridad.

Asi mismo nos identificaremos por nuestros valores detallados anteriormente
los cuales son fuertes, coherente y aceptados por todo el equipo, siempre
innovando y asegurando que nuestro servicio sea eficaz.

En estos tiempos de pandemia lo que implementaremos es capacitar a nuestro
personal para que puedan realizar el servicio con el cuidado debido,
comenzando por la indumentaria especializada para ingresar a los hogares y la

desinfeccion.
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1.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia empresa, caracteristicas
La empresa RT INGENIEROS S.A.C, se acogera al régimen MYPE tributario, el
cual es un régimen especialmente creado para las micro y pequefas empresas
con el objetivo de promover su crecimiento al ofrecer condiciones méas simples
para cumplir con sus obligaciones tributarias, esté dirigido a contribuyentes que:
e Tengan domicilio en el pais
e Realicen actividades empresariales (renta de tercera categoria).
e Ingresos que no superen los 1700 UIT (Unidad Impositiva Tributaria).
e Se puede emitir comprobante como: Facturas, Boleta de venta, Tickets,
Liguidaciones de compra, Notas de crédito y debido, Guias de remision.
e Pago de declaracion Jurada Anual — Renta.

e Todos los pagos tributarios mensuales.

1.6. Estructura Orgéanica

Gerencia General

Departamento de
ventasy
facturacion

Departamento control de Departamento de
calidad Marketing

Fuente: Elaboracion propia
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GERENCIA GENERAL.:

Encargado de representar a la empresa.

Encargado de la planeacion de las actividades que se desarrollan en la
empresa.

Estudiar los diferentes asuntos financieros, administrativos, de marketing.
Coordinar con las oficinas y areas para asegurar que todo se esta ejecutando

correctamente.

DEPARTAMENTO DE CONTROL DE CALIDAD:

Persona encargada de capacitar y certificar a los egresados de SENATI y
SENCICO.

Asesorar al personal con respecto al uso de herramientas dentro del trabajo.
Perfeccionar constantemente al personal en atencién al cliente y que tengan

una buena relaciéon con el cliente.

DEPARTAMENTO DE MARKETING:

Disefiar e implementar un plan de marketing.

Encargado de lanzar promociones atractivas

Desarrollar, implementar y hacer seguimiento de las estrategias de
Marketing y Publicidad.

Disefiar una Pagina Web para que nuestro cliente pueda acceder a nuestro
perfil.

Hacer seguimiento de los resultados de las estrategias de Marketing que

estén siendo ejecutadas.
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DEPARTAMENTO DE VENTAS Y FACTURACION:

e Encargado de Realizar actividades de promocion para atraer potenciales clientes y para conservar la cartera de clientes.
e Recepcion de llamadas
e Explicar a nuevos clientes de los beneficios de nuestro servicio para promocionar y entablar su lealtad a la marca.

e Contactar a clientes potenciales.

1.7. Cuadro de Asignhacién de Personal

Tabla 4: Cuadro de Asignacion de personal

Gerente General S/ 1,381.51 S/ 12434 S/ 57.56 S/ 63.90 S/ 115.13 S/ 57.56 S/ 1,800.00
Jefe de Calidad S/ 1,142.79 S/ 102.85 S/ 47.62 S/ 63.90 S/ 95.23 S/ 47.62 S/ 1,500.00
Jefe de Marketing S/ 1,142.79 S/ 102.85 S/ 47.62 S/ 63.90 S/ 95.23 S/ 47.62 S/ 1,500.00
Ejecutivo de Ventas S/  904.06 S/ 81.37 S/ 37.67 S/ 63.90 S/ 7534 S/ 37.67 'S/ 1,200.00

Fuente: Elaboracion propia
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Dentro de la estructura de asignacion del personal, se es especifican dentro del

monto desembolsado por la empresa de la siguiente manera:

e Seguro de EsSalud.

e Derechos de CTS (Compensacion tiempo de servicio

e Derecho de vacaciones trunca por cada afio de servicio a la empresa (15

dias)

e Pago de SCTR a los trabajadores.

1.8.

Forma Juridica Empresarial

Laempresa RT INGENIEROS S.A.C, sera constituida como como una Sociedad

Andnima Cerrada y estara compuesta por 02 socios, dichos socios aportaran un

capital social inicial de S/. 21,069.61 mil soles cada uno, sumando un aporte

total de S/. 42,139.21 aportado en efectivo.

La empresa tendra un equivalente de 2,000 acciones, con un valor de S/. 21.07

cada una, la cual se depositara en una cuenta corriente que tendra que aperturar

para que la empresa pueda bancarizar sus ventas, asi como también solicitar

un financiamiento de S/. 25,000.00 soles al Banco de Crédito del Peru (BCP).

DIFERENCIA DE UNA SAC Y SRL

SOCIEDADES

SAC

SRL

Caracteristicas

Personas juridicas de derecho

privado de naturaleza

mercantil, al margen su
objetivo social.

Sus acciones no pueden ser

inscritas en el Registro Publico

Conocida  también como
sociedades de personas. En
éstas predomina el elemento
confianza,

personal de la

aunque también demanda la
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del Mercado de Valores, a
diferencia de las Sociedades

Anoénimas Abiertas.

responsabilidad de los socios

para la gestion de la empresa.

Capital Social

El capital social si esta
conformado por acciones y se
integra a los aportes de cada
uno de los socios, quienes no
responden personalmente por

las deudas sociales. Puede

aportarse con vienes
dinerarios (efectivo) y no
dinerarios (maquinarias,

equipos, muebles, entre otros).

Parte de las aportaciones de

los socios, que se dividen en

participaciones iguales,
acumulables e indivisibles.
Estas no  podran  ser

incorporadas en titulos valores

ni denominarse acciones.

Fuente: SUNAT

VENTAJAS DE UNA SAC

e La empresa puede continuar funcionando aun luego del fallecimiento de

uno de sus socios.

e Los acreedores tienen derechos sobre los activos de la unién de sociedad

mas no sobre los bienes de los accionistas.

e Pueden emitirse acciones segun las necesidades momentaneas de la

empresa y ofrecer diferentes montos por cada una.

e Los créditos a largo plazo suelen ser bastante faciles siempre que se

ofrezca los grandes activos como garantias de pago.

e Se pueden aportar bienes o derechos valorables econémicamente.
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DESVENTAJAS DE UNA SAC
e Los accionistas no tienen responsabilidad personal por las deudas o
dafios a terceros. Los acreedores de una sociedad andnima tienen
derecho sobre los Bienes de la Sociedad anénima, no sobre los bienes
de los accionistas.
e Eldinero que los accionistas arriesgan o pueden perder al invertir en una

sociedad andnima se limita a la cantidad invertida.

1.9. Registro de Marcay procedimiento en INDECOPI
La identidad de una empresa se sintetiza en su marca, la cual debemos de
proteger porque es un activo que nuestros clientes van a reconocer, es por ello
gue se debe registrar una marca y en el Peru la autoridad encargada del registro
de la marca es el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la
Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI), la cual cuenta se necesita

los siguientes requisitos:

Llenar un formato de solicitud de registro de marca

- Presentar 3 ejemplares de la solicitud anterior

- Presentar cuatro partes de la marca, los cuales se adjuntaran en 3 copias.

- Se debe revisar la Clasificacion Internacional de Niza e identificar la clase en
la que se encuentra nuestro servicio.

- Adjuntar pago de derecho de tramite que es el equivalente al 14.46% de una

Unidad Impositiva Tributaria (UIT) el cual tiene un costo de 556.71 nuevos

soles.
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RT INGENIEROS S.A.C contara con la siguiente imagen de logotipo:

Figura 2: Logo de la empresa RT INGENIEROS S.A.C

RT

INGENIEROS

S.A.C.

Fuente: Elaboracion propia
1.10. Requisitos y Tramites Municipal
La Licencia de funcionamiento es la Autorizacién que otorgan las municipalidades
para poder operar, la cual vamos a solicitar y a continuacion detallaremos los

documentos necesarios a presentar para un establecimiento comercial hasta los

100 m2:

Formato de Tramite Interno N° 4207, llenado por el solicitante o

representante legal.

e Recibo de pago por derecho de tramite.

e Declaracién Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad

e De ser persona juridica, copia certificado de la partida registral de la
inscripcion.

e Vigencia poder del representante legal con antigiiedad no mayor a 30
dias calendarios.

e Copia del RUC
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e Recibo de pago por tasa de licencia de funcionamiento:

Figura 3: Tasa de licencia de funcionamiento segin area

TIPO CATEGORIA % DE LA UIT TASA EN SOLES (5/.)
Basico (hasta 30 m2) 7.5909 % 273.27
Medio (desde 30 m? 12.7669 % 459.61
hasta 200 m)
Definitiva Alto De acuerdo a la zona y hasta los 200 m?
Zona I 35.00 % 1,260.00
Zona II 25.00 % 900.00
Zona III 20.00 % 720.00
Cesionario 3.00 % 108.00

Fuente: Centro de Gestion Tributaria de Chiclayo (CGTCh)

1.11. Régimen Tributario, procedimiento desde la obtencion del RUCy
modalidades
La empresa RT INGENIEROS S.A.C, se acogera al régimen MYPE tributario, el
cual es un régimen especialmente creado para las micro y pequefias empresas
con el objetivo de promover su crecimiento al ofrecer condiciones mas simples
para cumplir con sus obligaciones tributarias, esta dirigido a contribuyentes que:
e Tengan domicilio en el pais
¢ Realicen actividades empresariales (renta de tercera categoria).
e Ingresos que no superen los 1700 UIT (Unidad Impositiva Tributaria).
e Se puede emitir comprobante como: Facturas, Boleta de venta, Tickets,
Liguidaciones de compra, Notas de crédito y debido, Guias de remision.
e Pago de declaracién Jurada Anual — Renta.

e Todos los pagos tributarios mensuales.
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1.12. Registro de Planillas PLAME

El PLAME es la planilla mensual de pagos el cual comprende una informacion
mensual del Registro laboral, informacién como los descuentos, dias laborados y
no laborados, horas extras, etc. E| PLAME va a acompafnado del T- Registro ya que
a partir de este ultimo se va a elaborar informacion. La empresa RT INGENIEROS
S.A.C, registrara a los 4 laburadores que va a laborar en la empresa que se

presentara de forma mensual de acuerdo al cronograma que establezca SUNAT.

1.13. Régimen Laboral y modalidad de contratacion
La empresa se acogera al régimen laboral especial de la Micro y Pequefia

empresa teniendo los siguientes beneficios laborales:

Tabla 5: Régimen laboral Micro y Pequefia empresa

Jornada de trabajo La jornada de trabajo es de 8 horas diarias 0 48 semanales.

Descanso vacacional Segun Decreto Legislativo N° 713, 15 dias de descanso por cada afio
de servicio.
Compensacion por Derecho a 15 Remuneraciones anuales.

tiempo de servicio

Sistema Pensionario Puede afiliarse a la ONP o AFP.

Indemnizacion por 15 dias remuneraciones diarias por cada afio, con un maximo 180
despido arbitrario remuneraciones diarias.

Gratificaciones Las gratificaciones de fiesta patria y navidad estan incluidas en la

remuneracion diaria.
Modo de Contratacion = El empleador puede contratar a los trabajadores a Plazo determinado
0 a Plazo indeterminado.

Fuente: Elaboracién propia
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1.14. Modalidades de contratos Laborales

Un paso para que las empresas sean formales y puedan brindar confianza al
laburador es realizar un contrato entre empleador y trabajador donde ambos se
comprometen a cumplir con lo pactado.

RT INGENIEROS S.A.C., empleara la modalidad de contrato de inicio de
actividades, teniendo una duracion de 12 meses, renovandose cada afio segun

como se desempefien los colaboradores.

1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad Civil de Accionistas

Como se resaltdé en el punto forma juridica empresarial, existen dos socios los
cuales tienen una responsabilidad limitada, el capital estard representado por
acciones nominativas y se integra por aportes de acciones mas no responden a las
deudas sociales, los fundadores de la empresa son responsables frente a la

sociedad por la suscripcion integral del capital.
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2. ESTUDIO DE MERCADO
2.1. Descripcion del entorno del mercado

2.1.1. Analisis del macro entorno
Para analizar los factores que afectan el macro entorno, se utilizé
a) Analisis Econémico
En los dltimos afios la economia peruana ha experimentado un
crecimiento continuo el cual ha permitido que el nivel de gasto ascienda
considerablemente. En el 2019 segun el MEF la inversion privada se
consolida como uno de los principales motores de crecimiento de la

economia.

Figura 4: Oferta y Demanda afio 2007- 2016

Oferta y Demanda Global 2007 2008 2009 010 201 202 2013 204 2015 2016
Producto Bruto Interno B3 91 1,1 83 63 6,1 59 4 33 39
Exfrachivas 41 79 05 13 28 1.8 43 1.4 TE 1,5
Transformacion 19 105 -3,2 120 70 53 65 0,2 30 -21
Servicios 92 B3 34 85 7.7 75 58 4.7 458 33
Imporaciones fra ] 250 -159 6.6 116 10.0 29 1,0 4.8 0,3
Oferta y Demanda Global 10,8 122 2,6 1,7 7.9 7.0 5.2 1,8 24 31
Demanda Interna 123 137 24 14,5 8.6 81 6,7 3 25 0.9
Carsuma Final Privado 8.6 89 31 81 7.2 T4 57 34 34 35
Carsumo de Gobbemna 43 44 121 38 T4 83 75 B3 5B 449
Farmacion Bruta de Capital i A -2 358 122 95 B5 1,2 DB -TA
Fosrnacadn Bruta de Capital Filo 27 274 34 218 93 145 54 =20 64 42
Piblica 204 a7 2n7 163 1.3 19.8 126 0,1 5.7 31
Privada 32 265 11,0 3y 16.6 13.7 36 26 65 6.3
Exportaciones 6,7 78 3.3 32 5.5 31 06 =38 16 129

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informética — INEI
En la figura N°4 se puede observar que en el afio 2009 los indicadores son
negativos y es debido a la crisis economica y financiera del 2009, después
de ello inicia un reajuste en la economia mundial registrando en los
posteriores afios un moderado crecimiento donde la economia peruana
medida a través del Producto Bruto Interno (PBI) registra un crecimiento de

3.9 % en el aflo 2016, 0.3% mayor con respecto al afio anterior.
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Figura 5: Gasto de consumo Final Privado, 2016 (Variacion porcentual del indice de volumen
fisico)

Senacios 44
ARmentos is
Gasto de Consuma Final Privada 35
Otros bienas no duradencs 23
Bienes duraderns 1.3
30 40 10 30 50 70

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica — INEI

En la Figura N°5 se observa el gasto de consumo final donde resalta el
consumo de servicios con un 4.4%, siguiéndole las compras de alimentos

con un 3.8 %.

Figura 6: Oferta y Demanda afio 2017- 2020

018 ik
7 013
[ Dic.18 Rl Mac 19 Rl Dic. 1B il Mar.18
Var. % real

1. PFroducto bruto interno 25 4,0 4.0 4,0 4,0 4.0
2. Demanda interna 14 4.3 3.9 38 4.0 41

a.  Consumao privada 26 3.8 3.7 3B 3.9 39

b. Consumo plblico 0,5 2,0 29 25 1.8 2.2

€. Inwersan privada fija 0,2 4,4 6,5 6,5 6,0 6,0

d.  Inversan publica -23 8.4 28 1,0 3.4 5.0
3. Exportaciones de bienes y servicios 7B 25 47 4.6 4.8 5.7
4.  Importaciones de bienas y servicios 4.1 34 4.3 4.4 5.1 &2
5. Crecimiento de nuestros socios comenciales 35 38 1.5 34 34 3.4
Nota:

Brecha del producto * (%) 14:08|09:02|06:02|06:02|05:05)|-05:05

Fuente: Banco Central de Reserva del Perl — BCRP
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En la Figura N° 6 se puede observar que el PBI en los ultimos tres afios ha
seguido manteniéndose en un 4,0 por cierto, sin embargo, segun la
coyuntura por la que pasamos en el afio 2019 y 2020 no fue esperanzador
ya que después de estallar varias irregularidades que involucraban a
congresistas expresidentes, presidente, autoridades y debido a los impactos
de la COVID — 19, nuestro PBI podria tener un déficit.
b) Analisis Socio - cultural
En los dltimos afios el sector comercio y lo servicios son las principales
actividades econdémicas generadoras de bienes y servicios. Cada dia la

cantidad de energia demandada se incrementa debido a

Figura 7: Tendencia del indice de empleo del sector servicio

SERVICIOS_CHICLAYO
140

1344

1204

1104

100

™

g8 99 00 01 02 03 04 05 06 O7 05 09
Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocion de Empleo - MTPE
El sector Servicio ha registrado un crecimiento constante por sus

aportaciones al PBI, concentrando asi una mayor cantidad de

trabajadores en este sector.
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c) Andlisis Politico Legal
El andlisis politico es uno de los factores que influyen al momento de
querer invertir o emprender un negocio, en este punto se debe tomar en
cuenta como puede afectar las politicas econdmicas a nuestra empresa.
Considerando la coyuntura en la que nos encontramos, El Peru
actualmente se encuentra afectado por temas politicos los cuales
repercuten en las decisiones al momento de invertir, pero nuestro servicio
a ofrecer es el servicio de mantenimiento preventivo y correctivo en
electricidad y gasfiteria domiciliaria por personal certificado, se torna
favorable debido a que nuestro servicio forma parte de un recurso basico
e importante de la salud publica, ademas de ser esenciales para el

desarrollo.

d) Andlisis Tecnoldgico
El andlisis tecnoldgico es fundamental ya que tiene un mayor efecto
sobre la actividad empresarial, el cambio es constante en la tecnologia el
cual permite abrir nuevas puertas al desarrollo econémico de nuestro
pais. Para nuestra empresa es importante contar con tecnologia de punta
el cual va a ayudar a brindar una buena certificacion a aquellos
profesionales que brindaran un servicio con equipos y herramientas de
primera.

e) Analisis Demografico
Es importante conocer la cantidad de habitantes que tiene nuestro pais,
asi como la ciudad de Chiclayo el cual se encuentra nuestro mercado

objetivo.
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Figura 8: Evolucion de la densidad poblacional de Lambayeque 2007 — 2017

2007 mr
Provineia Total Urbana Rural Total Urbana Rural
Absolutc % Absolute % Absolute % Absolute % Absolute % Absolute %
Tatal 1112868 1000 peoZyT THY 2326 2098 1197260 1000 aTi1n B 2Eq3 189
Chiclayo TET4E2 1000 ToERdE W3 50906 67 79675 000 7EAT2 WD 4080 5.1
Farrefat G142 1000 483691 506 47451 404 7415 1000 55448 B9 41967 430
Lambayeque 259774 1000 125000 482 {214 518 00470 1000 956801 522 14330 47A
Fuente: INEI

La ciudad de Chiclayo al afio 2017 tiene un total de 799,675 habitantes

segun el censo Nacional de Poblacion y Vivienda en el afio 2007 y 2017.

Figura 9: Poblacién total del afio 2018 -2019 y 2020

140000  LAMBAYEQUE
140100  CHICLAYO
140101 CHICLAYO
140102 CHONGOYAPE
14003 ETEN
140104  ETENPUERTO
140105 JOSE LEONARDO ORTIZ
140108 LAVICTORIA
140107 LAGUNAS
140108 MONSEFL
140103 NUEVAARICA
140110 OYOTUN
140111 PICSI
140112 PIMENTEL
140113 REQUE
140114 SANTARDSA
8015 SARA
140116 CAYALTI
14017 PATAPO
140118 POMALCA
140119 PUCALA
14M20 TUMAN
140200  FERRENAFE
140201 FERRERAFE
140202  CARARIS
140203 INCAHUASI
140204  MANLEL ANTONIO MESONES MURO
A AARRE TR
Fuente: INEI
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2.2.

Ambito de accion del negocio

Nos ayudara a definir la cartera de negocios o cartera de actividades de la
empresa especificando el giro de negocio. Para que una empresa de marchay
tenga éxito en el mercado, debe direccionar su mercado objetivo o target, en
este caso el mercado objetivo es la poblacién urbana de Chiclayo, sin descartar
otros mercados. Las actividades que realizaremos como empresa es la
certificacion profesional del personal que brindara el servicio de mantenimiento
eléctrico y gasfiteria, obteniendo el respaldo institucional que ofrecera nuestra

empresa para brindar confianza en nuestro cliente.

Dentro del analisis realizado para el proyecto se ha planteado herramientas
como la realizacion de encuestas, las cuales, dentro de la muestra obtenida para
100 personas, permitieron recopilar datos, y enfocar los negocios y servicio
referente las necesidades y preferencia del consumidor.

Determinacion de la muestra

Para determinar la muestra se aplicé la siguiente formula:

Z%p.q

N = 52

N: Poblacion total (353,973)

Z: Nivel de confianza: 95% (parametro estadistico)

E: Margen de error 5%

P: Probabilidad de que ocurra el evento en estudio 50%

Q: Probabilidad de no ocurra el evento en estudio 50%

Segun la formula nos arroja un total de 97 encuestas a realizar, por lo tanto, se

aplicaron 100 encuestas.
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Para lo cual a continuacion analizaremos lo siguiente describiendo cada

resultado obtenido:

Figura 10 Tipo de mantenimiento realizado

Preventivo, 24%
Correctivo

Preventivo
Correctivo, 76%

Fuente y elaboracion propia

Dentro del analisis, para conocer el tipo de mantenimiento que realizan las
personas en sus viviendas, arrojé un resultado que de 100 encuestas el 24% realiza
un mantenimiento preventivo, con la finalidad de ajustar o prevenir cualquier averia
o accidente dentro de sus hogares, sin embargo, el 76% realiza un mantenimiento
correctivo, cuando el problema ya se ha suscitado y necesitan de servicios de
reparacion y rectificacion.

Posterior a ello, se requirié evaluar el tipo de vivienda la cual se requieren estos

servicios, los cuales nos arroj6 el siguiente resultado.
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Figura 11 Tipo de viviendas que requieren los servicios

Habitacidén, 5%

y

Departamento, = Casa
24%

= Departamento

= Habitacion

Fuente y Elaboracion propia

Dentro de las cuestas realizadas, el resultado observado es que el 71% de
viviendas son hogares constituidos como casas de 1 a 4 pisos viviendo una sola
familia, y solo el 24% son servicio dirigidos a departamentos, méas el 5% requiere
servicio para habitaciones. Lo cual nos permite hacer un analisis y enfocar el

proyecto a un mercado objetivo para viviendas y departamentos.

Figura 12 Frecuencia de servicio

Trimestral, 2% . 4 Meses, 2%

= 4 Meses
= Anual
= Cuando algo se malogra

= Cuando lo necesite

= Mensual

Cuando lo
necesite , 2% -

= Trimestral

Cuando algo se
malogra, 2%

Fuente y Elaboracion propia
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Dentro del analisis realizado para el proyecto, en las encuestas realizadas, el 59%
de las personas solicitan realizar el servicio de manera anual, y solo el 32% realizan
el servicio de manera mensual, lo cual nos conlleva a deducir que normalmente las
viviendas en promedio realizan o requieren del servicio al menos entre 1 a 2 veces

al ano.

Figura 13 Servicios de gasfiteria requeridos

Mantenimiento
de termas, 2%

Cambio /
Reparacién de

1 0,
Mantenimient tuberia, 17%

o de servicio
de desagie,
24%

Cambio / Reparacion de
tuberia

Cambio de griferia

Mantenimiento de
electrobomba

Cambio de

Mantenimiento griferia, 32%

de electrobomba,
24%

Mantenimiento de servicio
de desagle

= Mantenimiento de termas

Fuente y Elaboracién propia

Dentro de los servicios de gasfiteria solicitados las viviendas en la region de
Lambayeque alrededor del 24% solicita los servicios por problemas de desague, el
24% por mantenimiento de electrobombas, el 32% cambio de griferia, el 17% por
tuberias y solo el 2% por mantenimiento a termas. Lo cual nos permite deducir que
los servicios requeridos son muy variables teniendo una base entre mantenimiento

por griferia, electrobombas y problemas de desagie y saneamiento.
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Figura 14 Servicio de Electricidad Requerida

Ampliacion de
instalaciones eléctricas,

10% ,
Cambio / Reparacion de cables

eléctricos

Cambio de accesorios (Termo
magnéticos, interruptores,
tomacorrientes, etc.)

Cambio de accesorios
(Termo magnéticos,
interruptores,
tomacorrientes, etc.), Cambio / Reparacion
71% de cables eléctricos,

20%

Fuente y Elaboracién propia

Los servicios solicitados dentro del rubro de electricidad nos arrojaron un resultado,
de que el 71% de viviendas requiere cambio de accesorio, el 20% reparaciones de
cables, y el 10% ampliacion de instalaciones, dado ello, el enfoque del proyecto es
necesario brindarlo a un servicio de mantenimiento y reparacion para cambio de

accesorios.

Habiendo obtenido todos estos datos y analisis, el desarrollo y enfoque del negocio

ayudard a esquematizar todos los procedimientos para las ventas y dirigir la

empresa con objetivos acorde a la necesidad y preferencia del consumidor final,

con un mercado objetivo planteado y requerimientos solicitados.

2.3. Descripcion del bien o del servicio
Un centro de servicio de mantenimiento de energia eléctrica y agua potable con
personal altamente capacitado y calificado, el cual va a garantizar un servicio
completo y de calidad, ya que nuestra empresa certificara y capacitara a los
profesionales de SENCICO y SENATI, dichos Institutos reconocidos por egresar
profesionales con excelente prestigio y trayectoria. RT Ingenieros realizara un
perfeccionamiento constante a los profesionales, y sabra sobrellevar cualquier

acontecimiento de acuerdo a la coyuntura por la que se pase.
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Cabe resaltar y mencionar que justo ahora por la pandemia Covid - 19 por la
gue estamos pasando se capacitara a los profesionales para realizar un trabajo
mas minucioso teniendo en cuenta desde un inicio la desinfeccion y la
proteccion al momento de ingresar a una vivienda, por otro lado, los accidentes
gue puedan sufrir los colaboradores seran cubiertos a través del SCTR (Seguro
complementario de trabajo de riesgo).

Como medio publicitario se utilizard un flayer de promociéon que incentive la
venta de los servicios, emparejado con el asesoramiento y las alianzas con

operarios que puedan trabajar y especializarse con la empresa.

RT INGENIEROS+,

SERVICIOS
@)

(Qué ofrecemos?

Brindamos servicios especializados de
amientos, con
personal operativo capacitado

Capacitaciones y asesoria

al operario

Soliciones garantizadas en
reparaciones y
mantenimiento

Precio justo Y S€rvicio

especializado

O

Fuente y elaboracién propia
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2.4. Estudio de la demanda

a) Segmento de mercado

Nuestro publico objetivo son las familias de la ciudad de Chiclayo, ya sean
hombres y mujeres de 15 - 60 afios, de nivel socio econémico Ay B, esto

debido al ingreso mensual de estas personas con el costo del servicio.

Tabla 6: poblacion total distrito de Chiclayo

POBLACION TOTAL DISTRITO DE CHICLAYO

2019 807.737
2018 803.706
2017 799,675
2016 795.519
2015 791.261

Fuente: INEI

Tabla 7: Porcentaje de la Poblacion NSE Ay B

2019 8.90% 71,888.59
2018 8.10% 65,100.19
2017 8.00% 63,974.00
2016 7.90% 62,846.00
2015 7.80% 61,718.36

Fuente: APEIM 2015 - 2019

Habiendo analizado el foco de poblaciones total y demogréfico que presenta la
region de Lambayeque es necesario segmentar este mercado en un aspecto
especifico, el cual involucrara exclusivamente al numero de viviendas que
presenta la regién de Lambayeque, las cuales presentan servicios basicos y/o
requirieran de su instalacién, debido a ello, se tiene los siguientes datos segun

el ministerio de vivienda, construccién y saneamiento:
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Figura 10: Datos de poblacion y vivienda en la region de Lambayeque

SANEAMIENTO

& ) 1 OOAJ sin agua por red publica"

—~F 21% sin saneamiento

o

1,280,788
15%
6%
1%

LG
11H1~i1luﬁ

A

Fuente: Ministerio de vivienda, construccién y saneamiento

Segun el Ultimo censo realizado por el estado peruano, Lambayeque arrojo un

total de viviendas registradas de 353 973 en total, las cuales cuentan y no con

servicios basicos de agua y servicio eléctrico, por otro lado, segun el informe

observado en la figura anterior muestra que el 10% de los hogares no cuentan

con servicios de agua por red publica y el 21% de hogares no cuenta con un

saneamiento correcto funcional para su desarrollo.

Debido a ello es que se plantea de forma gradual el 5% anual de las viviendas

lambayecanas para brindar el servicio de fontaneria certificada como servicio

de mantenimiento preventivo, correctivo y de instalacion.
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2.4.1. Estudio del Mercado Total

Dentro del estudio de mercado, haciendo un analisis estadistico debemos clasificar
nuestra demanda de manera global e ir segmentado los resultados hasta obtener
un mercado objetivo que sera base para el desarrollo del proyecto, el cual permitira
hacer las proyecciones para las ventas del negocio. Inicialmente el mercado total
del proyecto que se abarcara segun informes del censo en nimero de viviendas en

la regidn de Lambayeque esta determinado por lo siguiente:

Tabla 8 Mercado total en la regional Lambayeque

Censo 2007

Lambayeque 268.716

Censo 2017

Lambayeque 353.973
Fuente: INEI

Elaboracién propia
Como podemos observar en el cuadro anterior segun los datos estadisticos de los
Censos realizados por el INEI en el afio 2007 y 2017, arrojan un crecimiento del
32%, el cual ayuda a proyectar una linea de tendencia para el mercado total positivo

al desarrollo del negocio.
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2.4.2. Estudio del Mercado Potencial

Dentro de este analisis, es necesario realizar una evaluacion referente a los datos
brindados por el INEI, el cual, en sus informes finales brindados por region, se nos
menciona que hay un 21% de viviendas dentro de la region Lambayeque, las cuales
no presentan servicios de saneamiento, las cuales son alrededor de 74 mil
viviendas con necesidad y requerimientos de servicios.

2.4.3. Mercado Objetivo

Para el mercado objetivo se plantea una participacion del 5% segun el mercado

potencial y la proyeccion para el proyecto es la siguiente:

Tabla 9 Viviendas de mercado objetivo

Afno 1

3.652
Afio 2

3.768
Afo 3

3.887
Afo 4

4,011
Afo0 5

4.138

Fuente y elaboracion propia

2.5. Estudio de la Oferta

Para el estudio de oferta, y andlisis de competencia establecida para el rubro que
se desarrollara el plan de negocios, esta propuesto en un escenario y mercado
nuevo, ya que actualmente solamente existe una empresa que brinda servicios de
saneamiento para el servicio basico de agua en toda la region de Lambayeque, por
otro lado los datos referente a los operarios que brindan servicios de reparaciéon y
mantenimiento a los hogares en fontaneria y gasfiteria, es muy variable, el cual a
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su vez se puede denominar como parte del mercado objetivo, ya que el propdsito
es realizar un trabajo conjunto con la finalidad de crear alianzas que faciliten el
desarrollo y garanticen la calidad de servicio a brindar a los demas usuarios y
pobladores.

Dentro de las empresas dedicadas al rubro de saneamiento, esta situada la
Empresa Prestadora de Servicios de Saneamiento de Lambayeque S.A, la cual
brinda el abastecimiento total de toda la regidn, asi mismo realiza mantenimiento
paulatino a ciertas instalaciones centrales y puntos de control permitiendo una
fluidez en el servicio, sin embargo la carencia de esta empresa es brindar el
servicio, soporte y apoyo para realizar obras de manteamiento y correcto en cada
vivienda de la region, las cuales pueden tener multiples dificultades en el servicio,
por cortes, obstrucciones, y averias que afectan y congestionan el servicio de agua
potable.

Por otro lado dentro del andlisis de oferta, se encuentran los operarios de fontaneria
y/o gasfiteria, los cuales sus datos estadisticos son muy variables, los cuales
resultado muy inexacto poder medirlos y sacar una muestra para el analisis, mas
cabe mencionar que dentro de este aspecto, se ubican los egresados en el rubro
por parte de entidades educativas superiores como SENATI y SENCICO, ademas
de que el rubro cuenta con abundante personal empirico, las cual forma parte de
nuestro mercado objetivo para otorgar capacitaciones y asesoria, las cuales
pueden favores el desempefio de sus labores y garanticen una calidad en el servicio

a los demas personas y clientes finales.
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2.6. Determinacion de la demanda insatisfecha
Dentro del andlisis previo de la demanda y oferta, se pueden observar que los datos
obtenidos en la investigacién, arrojan nimeros positivos para abarcar una demanda

clave en el desarrollo del proyecto, el cual estara registrado de la siguiente manera:

Tabla 10 Estimacion de la demanda insatisfecha

Total de Viviendas Numero de Viviendas
353,973

Porcentaje estimado anual 1%

Total de Viviendas estimadas a Numero de Viviendas

brindar servicio anual 3,539.73

Total de vivienda estimada atender Numero de Viviendas

mensual 294.98

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la tabla anterior, la demanda abarcar es el 1% de la
cantidad total de vivienda, esto debido a que segun los datos citados anteriormente
el 10% de la poblacion tiene carencia con servicio de agua potable y el 21% no
cuenta con servicio de saneamiento, es por ello que la estimacién a brindar servicio
de manera mensual es de 294.98, oscilando entre 9 a 10 en servicios brindados de

manera diaria.

Para esta investigacion se han realizado multiples métodos para evaluar a hipotesis
planteada, la cual se vera reflejado bajo el siguiente esquema de muestreo:

e Andlisis exploratorio: para este analisis se han obtenidos datos de fuentes
secundarias, lo cual permitird analisis el comportamiento del mercado,
referente a su evolucion y necesidades.

e Poblacion: para este aspecto, el proyecto se podra diferenciar bajo dos

variables las cuéles seran las siguientes:
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- Viviendas y hogares ocupadas por minimo una persona: para este
tipo de poblacion se tomara como analisis del proyecto el estimado
de viviendas registradas formalmente por el estado en el tltimo censo
nacional realizado, observando datos de proyecciones y estimaciones
que el Instituto Nacional de Estadistica otorgue. Estos datos seran
necesarios para abarcar los servicios de mantenimiento y preventivos
de sus instalaciones de servicio de agua potable.

-Operarios de fontaneria y gasfiteria: Esta poblacion es necesaria para
determinar la calidad del servicio, ya que parte de proyecto establece
otorgar servicios de capacitacion a los operarios para que realicen un
servicio garantizando, la calidad del trabajo y seguridad, siendo
necesario un muestreo base con instrumentos como encuestas y
entrevista, debido a que como se menciono anteriormente, la data de
analisis para determinar exactamente la cantidad de esta poblacion

no se registra de manera oficial.

Tabla 11 Estimaciones de viviendas en Lambayeque

SR e

Censo 2007 Lambayeque 268,716

Censo 2017 Lambayeque 353,973

Variaciéon % (10 afios 32%

censados)

Variacion % Anual 3%
Fuente: INEI

Elaboracion: propia

45



Tabla 12 Proyeccion de ventas de servicio

Afio 1 365,204 3,652
Afio 2 376,791 3,768
Afio 3 388,745 3,887
Afio 4 401,079 4,011
Afio 5 413,805 4,138

Fuente: Elaboracion propia

2.7. Proyecciones y provisiones para comercializar

2.7.1 Estrategia de producto / servicio

El negocio por una parte estara enfocado a brindar un servicio de calidad que
garantice la seguridad y confianza de los clientes, por ello es que se buscara
siempre la mejora continua para dar un servicio con el objetivo de fidelizar al cliente,
asi mismo realizando un servicio de post ventas que permita monitorear y hacer un
seguimiento de tal forma que el cliente se sienta identificado y respaldado por la
empresa.

El proyecto buscara brindar servicios de manteamiento y prevencion, llevando un
control interno, notificando y ofreciendo los servicios a los clientes como sistemas
calendarios, brindando un recordatorio que permita crear un habito al cliente sobre
el cuidado y seguridad de sus establecimientos.

Se buscara asi mismo establecer contacto por medio de portales del estado el cual
permita realizar contrataciones por parte de OSCE y el registro nacional de

proveedores, buscando ampliar el mercado y desarrollo empresarial.
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Como parte del desarrollo del proyecto se buscara la capacitaciones constantes y
actualizadas por personal certificado que pueda servir como instructor de los demas
operarios y maestros gasfiteros, con la finalidad de que le brinden al cliente final un
servicio idoneo, brindado protocolos de seguimiento, ejecucion y monitoreo, por
otro lado, se buscara fidelizar al proveedor con el objetivo de crear alianzas con ello

en busca de un desarrollo y mejora constante.

Como parte del desarrollo empresarial, el proyecto buscara conexiones y alianzas
estratégicas con empresas y compafias formalizadas, brindado sistemas
correctivos y preventivos a sus instalaciones.

2.7.2 Prondéstico de ventas
Dentro del andlisis de la demanda insatisfecha, es necesario detalla como se
ejecutara las ventas de servicio hacia las viviendas, las cuales se como se
observé en el cuadro del punto 2.6 (determinacion de la demanda insatisfecha),

sera necesario hacer una estimacion mensual para llevar el control deseado.

Tabla 13 Proyeccién de ventas estimadas

Proyeccion de ventas

Anuales 3,652 3,768 3,887 4,011 4,138
Proyeccion de ventas

Mensuales 304 314 324 334 345
Proyeccion de ventas

Diarias 10 10 11 11 11

Fuente: Elaboracién propia
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2.7.3 Estrategias de precio
El precio establecido estandar, podria variar acorde al servicio, las cuales podrian

tener el siguiente esquema:

Tabla 14 Cuadro de precios por servicio

Cambios/Ampliaci
ones (78.05%)

Instalacién / cambio S/120. S/150. 2 S/270.00 S/41.1 S/228.81 S/114.41
de bomba de agua 00 00 9

Instalacién / cambio S/90.0 S/110. 1 S/100.00 S/15.2 S/84.75  S/42.37
de ovalin o lavatorio 0 00 5

Instalacién / cambio S/80.0 = S/100. 1 S/90.00 S/13.7 S/76.27 S/38.14
de inodoro 0 00 3

Cambio de llave de S/55.0 S/75.0 3 S/195.00 S/29.7 S/165.25  S/82.63
paso 0 0 5

Cambio de sifén S/35.0 S/45.0 1 S/40.00 S/6.10 S/33.90 S/16.95
bajo mesada 0 0

Cambio de griferia S/35.0 S/50.0 10 S/425.00 S/64.8 S/360.17 S/180.08
por unidad 0 0 3

Instalacién / cambio S/170.  S/210. 2 S/380.00 S/57.9 S/322.03 S/161.02
de tanque de agua 00 00 7

Instalacién sistema S/20.0 S/40.0 10 S/300.00 S/45.7 S/254.24 S/127.12
eléctrico (por punto) 0 0 6

Cambio tendido S/5.00 S/10.0 10 S/75.00 S/11.4 S/63.56  S/31.78
eléctrico(metro) 0 4

Instalaciones de S/5.00 S/10.0 4 S/30.00 S/4.58 S/25.42 S/12.71
tuberia agua y 0

desagule (metro)

Instalacién de lava S/80.0  S/100. 1 S/90.00  S/13.7 S/76.27  S/38.14
secarropas 0 00 3

Instalaciéon de S/150.  S/200. 1 S/175.00 S/26.6 S/148.31 S/74.15
hidromasajes 00 00 9

Instalacién de S/85.0 S/110. 1 S/97.50 S/14.8 S/82.63 S/41.31
columnas de ducha 0 00 7

Instalacion de S/55.0 S/75.0 1 S/65.00 S/9.92 S/55.08 S/27.54
mezcladoras y 0 0

monocromados

Instalaciéon de S/80.0  S/100. 1 S/90.00 S/13.7 S/76.27 S/38.14
lavavajillas 0 00 3

Instalaciéon de S/70.0 S/90.0 1 S/80.00 S/12.2 S/67.80 S/33.90
secadora 0 0 0

Instalacion de rejilla S/60.0 S/80.0 1 S/70.00 S/10.6 S/59.32 S/29.66
de ventilacién / 0 0 8

salida de aire

instalacion de S/150.  S/200. 1 S/175.00 S/26.6 S/148.31 S/74.15
termas y 00 00 9

calentadores a gas

Instalacién de horno S/70.0  S/100. 1 S/85.00 S/12.9 S/72.03 S/36.02
agas 0 00 7

Instalacién de anafe S/70.0 S/90.0 1 S/80.00 S/12.2 S/67.80  S/33.90
a gas 0 0 0
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Instalacién artefacto S/85.0  S/100. 1 S/92.50 S/14.1 S/78.39 S/39.19

de cocina completa 0 00 1
a gas
Reparaciones
(21.95%)
Desatascaciones S/140.  S/180. 5 S/800.00 S/122. S/677.97 S/338.98
Urgentes 00 00 03
Desatascaciones S/70.0  S/100. 5 §S/425.00 S/64.8 S/360.17 S/180.08
simples 0 00 3
Fuga de S/50.0 = S/100. 2  S/150.00 S/22.8 S/127.12  S/63.56
agua/desagiie 0 00 8
Reparacién bomba S/50.0  S/200. 2 S/250.00 S/38.1 S/211.86 S/105.93
de agua 0 00 4
Mantenimiento S/200. = S/300. 1 S/250.00 S/38.1 S/211.86 S/105.93
cisterna de agua 00 00 4
Totales 70 S/4,880. S/744. S/4,135. S/2,067.
00 41 59 80
Promedio/servic S/69.71 S/10.6  S/59.08  S/29.54
io 3

Fuente: Elaboracion propia
Tomar en cuenta que estos precios son brindados acorde al servicio de fontaneria,
sin embargo, pueden variar en subida o bajada del costo segun el requerimiento
del cliente, afectando el tiempo, lugar y magnitud del servicio, siempre buscando

garantizar el servicio.

2.7.4 Canal de distribucion
El contacto con los clientes sera a través del aplicativo moévil, como también por las
redes sociales, las cuales podran conectar al cliente final, con los demas operarios
a ofrecer el servicio, por otro lado, sera necesario facilidades para que el operario
pueda trasladarse y movilizarse hacia el establecimiento a realizar el servicio,
siempre y cuando no cuente como movilidad o presente dificultades para su
desplazamiento.

2.7.5 Promocion
El objetivo para la empresa, sera buscar una ventaja competitiva frente a posibles
competidores y/o empresas que presenten servicios alternativos, brindado

capacitaciones orientacion y asesoria personalizada, al cliente, enfocado al cuidado
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de su hogar y brindar un sistema que certifique y garantice el servicio con

estandares altos de calidad.

Dentro del servicio de post venta, se debera llevar un control, que permita
determinar y focalizar al cliente fidelizado y constante, bajo ponderaciones y
calificaciones, las cuales permitan entregar descuentos y servicios gratuitos
paulatinamente para beneficiar al cliente y estrechar las relaciones comerciales con

s

él.

2.8. Descripcion de la politica comercial

RT INGENIEROS S.A.C, dentro de su plan de gestibn empresarial, otorgara
manuales de funciones y procedimientos a su personal de ventas, los cuales
detallaran el procedimiento para realizar una venta de servicio, cotizacion y
atencién al cliente, por otra parte, serd necesario llevar un procedimiento que
permita atender las quejas y reclamos, el cual permita monitorear los desperfectos

que puedan ocurrir en la operacion.

Toda operacion realizada sera entregada bajo factura, boleta o nota de crédito
segun acuerdo con el cliente, el pago del servicio seré estipulados bajo modalidad
del 50% al inicio del servicio, y el monto restante 50% al finaliza, otorgando 7 dias
de garantia para corroborar la garantia del servicio, los métodos de pagos seran
bajo modalidad de dinero efectivo y/o transferencia bancaria siempre a la cuenta

corriente que este registrada la empresa como Sociedad Anénima Cerrada.

La empresa debera rechazar cualquier intento de soborno, o intercambio de bienes

gue nos perjudiquen para realizar un servicio hacia algun cliente.
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La empresa deberd entregar politicas internas, reglamento, manuales vy
procedimiento a todos los trabajadores el cual estipulard las medidas legales,

laborales y econémicas en caso sean incumplidas.

2.9. Cuadro de la demanda proyectada para el negocio

La empresa RT INGENIEROS S.A.C, podria contar con una demanda proyectada
gue como ya se analizé anteriormente la participacion del mercado es del 1% para
la empresa bajo el total de viviendas dentro de la regién de Lambayeque, estara

estimada bajo lo siguiente:

Tabla 15 Proyeccion de la demanda

Proyeccién de ventas

Anuales 3,652 3,768 3,887 4,011 4,138
Proyeccion de ventas

Mensuales (12) 304 314 324 334 345
Proyeccién de ventas

Diarias (30) 10 10 11 11 11

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede analizar la demanda para el primer afio es de 304 vivienda
atendidas aproximada mensuales, los cuales para los siguientes afios presentara
una variacion del 3.17% con respecto al afio anterior, la estimacion diaria en ventas
de servicio de fontaneria debera ser 10 servicios diarios, dentro de los pecios de
ventas como se observaron en las estrategias de precios, se determinara segun el

servicio que se solicite y se cotice.
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3. ESTUDIO TECNICO
3.1. Tamafio del negocio, factores determinantes

3.1.1. Tamafio del negocio

RT INGENIEROS S.A.C, tendra una participacion del mercado al 4.9% de la
demanda insatisfecha, la cual se ve reflejada en 3650 viviendas para el primer afo
manteniendo estable este porcentaje, ya que se trabajara con politicas de
fidelizacion del cliente. La participacion del negocio esta determinada por reportes
del INEI de censos actuales las cuales en la region de Lambayeque se refleja un
21% de viviendas con necesidad de cubrir la demanda de realizar servicios de
mantenimiento, preventivos, correctos e instalaciobn para gasfiteria y plomeria
dentro de la region.

El crecimiento de las viviendas en la region de Lambayeque junto con la demanda
insatisfecha y la participacion de mercado para el proyecto segun datos del INEI es

lo siguiente:

Tabla 16 Tamafo de mercado y participacion del proyecto

Viviendas en la Region de Lambayeque

268,716.00 353,973.00

Demanda Insatisfecha (21%)
56,430.36  74,334.33
Participacion de mercado % 6.5% 4.9%

Fuente: INEI
Elaboracién propia
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3.1.2. Factores determinantes
Dentro de este aspecto podremos observar los diversos factores que estan
involucrados en el proyecto, los cuales mostraran obstaculos o facilidades para

realizar la viabilidad del negocio.

Tabla 17 Factores determinantes

Factores determinantes para la

viabilidad del proyecto

Tamafo del proyecto y demanda

Estructura de costo

Capacitacién al personal

Ventas y operatividad de servicio

Capacitaciones y certificaciones

Tecnologiay equipos

Fuente: Elaboracion propia

Tamafo del proyecto y demanda
Dentro del proyecto, podremos observar una capacidad para satisfacer la demanda
con un crecimiento un poco lento, lo cual se debera establecer métodos y
estrategias que permitan abarcar mas mercado, y fidelizar el servicio como objetivo
principal, la participacién del mercado que se pretende abarcar es del 5% de la

demanda insatisfecha.

Estructura de costos

Dentro de este factor, es necesario realizar una correcta y objetiva organizacion
dentro de los bienes tangibles e intangibles, asi como la distribucién y clasificacion
de los costos fijos y variables, los cuales permitan desarrollar una buena gestién y
direccion de la empresa, el financiamiento del proyecto por una parte podria resultar

ser un aspecto importante para su desarrollo.
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Capacitacion al personal

Este aspecto debera ser fundamental para el desarrollo de todo el negocio, ya que
se enfoca en un 80% el servicio como un aspecto de calidad y garantia para el
cliente, por ello la necesidad de una capacitacidon constante y mejora continua,
permitiendo al usuario identificarse con la empresa y otorgar beneficios a corto y

largo plazo para la red de clientes.

Ventas y operatividad de servicio

Para el desarrollo del proyecto, el punto principal del negocio sera la colocacion,
ubicacion y monitoreo de clientes, permitiendo un servicio de post ventas ligado un
proceso de fidelizacion al cliente, la operatividad y calidad al brindar el servicio
establecera procedimientos de atencidn, diagnostico, y soluciones antes necesidad
o problemas que presenten los clientes, tratando de cuidar el branding empresarial

y la calidad del servicio.

Capacitaciones y certificaciones

Para el negocio se ha planteado establecer un programa de capacitacién al
personal que brinde el servicio operativo y también al personal de ventas, con el fin
de cuidar la atencion al cliente, por otro lado, es necesario establecer y cumplir con
los requisitos solicitados por las entidades correspondientes para otorgar
certificaciones de garantia de servicio, como también los permisos para su validez

y reconocimiento.

54



Tecnologiay equipos

Para el rubro sera esencial establecer estrategias, metodologia y forma de conectar
y utilizar la tecnologia como aliada de la empresa, para establecer puntos como
investigacion de mercado, grado de satisfaccion al cliente, monitoreo de servicio,
seguimiento de procesos del servicio, atencidn a necesidad, comunicacion
constante con el cliente, gestidon de software empresarial, permitiendo una conexion

total de todo el negocio y sus requerimientos.
3.2. Procesos y Tecnologia

3.2.1. Descripcion y diagrama de procesos
Inicialmente visualizaremos el proceso desde su recepcidn y captacion de clientes
para la empresa hasta la solucidén del servicio, posterior a la facturacion y servicio

de post venta.

Figura 11: Flujo de proceso para el servicio de gasfiteria y electricidad

Solicitud de
requerimientos y

‘ Investigacion y
necesidades

a Recepcion de -
captacion de - clientes

- Elaboracion de
cotizacion

!

Seleccion de
- personal

clientes

Notificacion e

« ‘ informe de ‘ «

resultados

Operacion de

almacenamiento L .
servicio requerido

de datos

!

‘ Servicio Post ‘

‘ Facturaciény

venta

Fuente: Elaboracion propia
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Revisando la ilustracién anterior podremos definir cada aspecto del proceso del

proyecto, los cuales se detallaran de la siguiente manera:

v

Investigacion y captaciéon de clientes: Este proceso consiste en realizar
una investigacion de mercado por parte del personal de ventas, manejo de
base de datos, analisis de potenciales clientes, datos de empresas
estratégicas, las cuales se emplearan métodos para iniciar relaciones
comerciales, otorgando beneficios y explicando el trabajo que la empresa
realiza.

Recepciéon de clientes: Dentro de este proceso, el personal de ventas
realizara una recepcion del cliente entrante mediante publicidad o marketing,
como también por el resultado de la investigacion de mercado, durante la
recepcion sera necesario establecer un protocolo de pautas e indicaciones
gue permitan captar y recepcionar de buena manera al cliente.

Solicitud de requerimiento y necesidades: Durante este proceso sera
necesario establecer todos los requerimientos que solicite el cliente,
sistemas de prevencion, correccidn e instalacion, asi como elaborar
proformas de requerimientos de materiales e insumos.

Elaboracion de cotizacion: Durante la elaboracion de cotizacion sera
necesario establecer un formato base que ayude al cliente a observar todo
el servicio solicitado, detallando sus requerimientos, montos y métodos de
pago. Posterior a ello el cliente aceptando la cotizacién, se establece una

orden de servicio.

Seleccion de personal: Establecida la orden de servicio por el cliente, la

empresa debera seleccionar dentro de los operarios afianzados a laempresa
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y que cuenten con certificado de servicio otorgado por RT INGENIEROS
S.A.C, la cual se llevara un control y registro de todos los operarios de
servicios, describiendo los resultados de sus operaciones, atencién al
cliente, capacitaciones, disponibilidad.

Operacion de servicio requeridos: Durante este proceso el operario
seleccionado para realizar el servicio en representacion de RT
INGENIEROS S.A.C, debera cumplir con las medidas de seguridad y realizar
el trabajo acorde a lo requerido

Notificacion e informe del resultado: Cumpliendo con el servicio, el
operario debera notificar y entregar un informe de servicio a la empresa,
especificando el procedimiento que utilizo, y los desperfectos que se
pudieran encontrar.

Facturacion almacenamiento de datos: Revisando la conformidad del
servicio, se procede a realizar la facturacion de servicio con algunos costos
adicionales que haya incurrido el operario al momento de brindar el servicio
al cliente, posterior a ello el personal de ventas debera solicitar los datos
especificos del cliente, para utilizarlos como base de datos de cliente
potenciales.

Servicio Post Venta: Realizando el almacenamiento de datos, el servicio
de post venta sera brindado a todo cliente que haya solicitado servicios de
la empresa, la cual se dara un seguimiento mensual, bimestral, trimestral,
semestral o anual, segun lo indicado en el informe entregado por el operario,
para el servicio de post venta, sera necesario establecer métodos,

instrumentos que permitan medir el grado de satisfaccion del cliente, etc.
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3.2.2. Capacidad instalada y operativa
Dentro de nuestra participacion de mercado es del 5% de la demanda insatisfecha,
ya que nuestras operaciones son clasificadas como servicio y no como un producto
especifico, permite establecer una capacidad figurativa para lo que se ofrecera al
mercado objetivo.
Capacidad instalada
Dentro de las oficinas fisicas, se establecera un local amplio que permita la
ubicacion de las diferentes areas:

e Sala de reuniones

Atencién al cliente

Servicios higiénicos

Administracion

Area de operaciones y programacion

Capacidad Operativa
Dentro de la capacidad operativa estableceremos parametros conectados a nuestra
capacidad para atender a los clientes solicitando servicios, los cuales se veran

reflejados en el siguiente cuadro:

Tabla 18 Capacidad operativa

Proyeccion de ventas Anuales (N° 3,652 3,768 3,887 4,011 4,138
Servicios)

Proyeccion de ventas Mensuales (12) 304 314 324 334 345
Proyeccién Semanal (6 dias laborales) 76 79 81 84 86
Proyeccion de ventas Diarias 13 13 14 14 14

Fuente: Elaboracion propia
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Debemos tomar en cuenta que nuestra capacidad de atencion es del 5% de la
demanda insatisfecha que representa el 21% de las viviendas con carencias en el
sistema de saneamiento, lo cual siguiente con el andlisis del cuadro anterior,
nuestra operacion meta inicial es | atencién de 13 viviendas diarias durante el primer

afo, llegando a un numero de servicio atendidos de 304 mensual, y 3652 anuales.

3.2.3. Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e insumos
El cuadro de requerimiento de bienes tangibles e intangibles, como demas
permisos e implicaciones para el correcto funcionamiento del proyecto seguira la

siguiente estructura:

Tabla 19 Requerimientos de bienes e insumos

Bienes Intangibles

Disefio de Pagina Web 1Und
Disefio de Aplicativo Movil 2 Und
Disefio de Software empresarial 3 und
Mobiliario

Escritorio 3 Und
Sillas giratorias 6 Und
Estante de archivo 1 Und
Impresora 2 Und
Laptops 3 Und
Teléfono fijo 1 Und
Teléfonos celulares 2 Und
Cubiculo de recepcion 1 Und
Sillas de recepcion 5 Und
Implementacion Inicio
Utiles de oficina

Hoja bond 2 millares
Agendas 4 Und
Lapiceros 4 Und
Resaltadores 4 Und
Archivadores 4 Und
Folders y sobres 2 cientos
Engrapador 2 Und
Perforador 2 Und
Indumentaria y equipos de seguridad

Uniforme de trabajadores 4 Und
Extintores 2 Und
luces de emergencia 3 und
Sefiales de seguridad 15 Und
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Utiles de limpieza

Escoba 1 Und
Recogedor 1Und
Trapeador 1 Und
Detergentes 2 Lts
Aromatizantes 2 Lts
Distribucién

Mantenimiento Mensual
Combustible Diario
Requerimientos legales

Busqueda y reserva de Nombre SUNARP
Constitucién de la empresa Notario
Registro de marca INDECOPI
Certificado de seguridad Municipalidad
Certificado de fumigacion Municipalidad
Certificado de salubridad Municipalidad
Registro de Contribuyente SUNAT

Fuente: Elaboracion propia

Dentro del requerimiento de personal tendremos lo siguiente:

Tabla 20 Requerimientos de personal

Gerente General Encargado de dirigir y establecer
objetivos de la empresa, responsable
en guiar y afianzar alianzas
estratégicas con demas entidades
Responsable en contratacion de
personal y monitoreo de servicio,
llevar las cuentas, cuadre de caja
diario y facturas por cobrar y pagar
Responsable en monitorear nuevos
clientes y brindar servicio de Post
Venta

Encargado de desarrollar e impulsar
el brandig de la empresa, asi como
también el manejo de y disefio de
planes de marketing

Encargado de brindar charlas,
capacitaciones y cursos
especializados en el servicio

Administracion

Ejecutiva de Ventas

Encargado de marketing

Capacitador

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2.4. Infraestructuray caracteristicas fisicas

La oficina estara distribuida bajo una distribucion de Lay Out, que facilite la
comunicaciéon y cooperacion de los empleados, asi como también la atencion de
los clientes. En la empresa se debera establecer todos los permisos y licencias
necesarias para el correcto desempefio de sus funciones, a continuacion, se

brindara un esquema que permita observar la distribucion de la oficina:

Figura 12: Lay Out

47 m cuadrados
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ADMINISTRACION GERENCIA

RECEPCION

SALA DE REUNIONES Y CAPACITACION
SS.HH

Fuente: Elaboracion Propia
3.3. Localizacién del negocio, factores determinantes
3.3.1. Localizacion
La empresa RT INGENIEROS estara situada en la ciudad de Chiclayo,
especificando la siguiente direccién:
e Departamento: Lambayeque
e Provincia: Chiclayo
e Distrito: Chiclayo
e Direccién: Calle Maria Izaga
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Localizacién de la empresa

Figura 13:
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Fuente: GoogleMaps

3.3.2 Ranking de factores
La ponderacion y metodologia establecida para la ubicacion del local, esta

determinada en base a la afluencia de clientes potenciales, personas en general y
concurrencia de personas, asi mismo tomando en cuenta el costo de alquileres y
conexiones y anexos con el resto de la ciudad. Debido a ello se establecié multiples

sectores, los cuales en base lo mencionado anteriormente, el resultado de la

ponderacion queda de la siguiente manera:
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Tabla 21 Ponderacion Ubicacion de RT INGENIEROS S.A.C

PUNTAJ CHICLAY PUNTA SANTA PUNTAJ JOSE
E (@) JE VICTORI E LEONARD

CENTRO A O ORTIZ

CERCANIA A 30% 10 3 8 2.4 7 2.1
LOS
CLIENTES
CERCANIA A 25% 9 2.25 7 1.75 5 1.25
PROVEEDOR
ES
COSTO DE 20% 7 1.4 8 1.6 9 1.8
INSTALACIO
NES
COSTOS DE 25% 7 1.75 8 2 7 1.75
ALQUILER DE
LOCAL

TOTAL 100% 8.4 7.75 6.9

Fuente: Elaboracion Propia

Habiendo analizando lo anterior, se puede concluir que la localizacién de la
empresa estard registrada en el cercado de la ciudad de Chiclayo, perteneciente al
departamento de Lambayeque, lo cual nos permite establecer que todo tramite para
tramite publicitario, licencia de funcionamiento y demas documentos sera
tramitados en la MUNICIPALIDAD DE CHICLAYO, facilitando asi su desarrollo del

proyecto.
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4. ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

4.1. Inversion Fija

4.1.1. Inversiéon Tangible

Para iniciar las actividades operativas de la empresa RT Ingenieros S.A.C., se ha considerado la siguiente inversion de los activos
fijos

Tabla 22: Inversion activos Tangibles

Adaptacién del Local 100 Metro Cuadrado = S/ 41.00 S/ 9.00 S/ 50.00 S/ 5,000.00 29.53%
Equipos y maquinarias S/ 3,650.60 @ S/779.40 S/ 4,330.00 S/11,430.00 67.51%
Computadoras 3 Und S/ 2,050.00 S/450.00 S/ 2,500.00 S/ 7,500.00 44.30%
Impresoras 2 Und S/ 492.00 S/108.00 S/ 600.00 S/ 1,200.00 7.09%
Escritorios 3 Und S/ 246.00 S/ 54.00 S/ 300.00 s/ 900.00 5.32%
Sillas de oficina 6 Und S/ 65.60 S/ 1440 S/ 80.00 S/ 480.00 2.84%
Estantes de oficina 3 Und S/ 205.00 S/ 45.00 S/ 250.00 S/ 750.00 4.43%
Cubiculo de Recepcidn 1 Und S/ 492.00 S/108.00 S/ 600.00 S/ 600.00 3.54%
Celulares 2 Und S/ 246.00 S/ 54.00 S/ 300.00 s/ 600.00 3.54%
Pizarra 1 Und S/ 65.60 S/ 1440 S/ 80.00 S/ 80.00 0.47%
Tv de recepcion 1 Und S/ 984.00 S/216.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 7.09%
Herramientas S/ 410.00 S/ 90.00 S/ 500.00 S/ 500.00 2.95%
Kit de Operaciones 1 Und S/ 410.00 S/ 90.00 s/ 500.00 S/ 500.00 2.95%
TOTAL S/ 4,001.60 S/878.40 S/ 4,880.00 S/ 16,930.00 100.00%

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.2. Inversion Intangible

En la inversion intangible se detallan los costos pre — operativos es decir los costos que incurre para iniciar las operaciones de la

empresa RT Ingenieros S.A.C., como son los gastos de constitucion de una empresa, registro de marca, entre otros detallados a

continuacion:

Tabla 23: Activos Intangibles

Licencia de Funcionamiento
Certificado Defensa Civil
Permiso de Publicidad
Constitucién de empresa
Registro de Marca
Tramite SUNARP
Certificado de Salubridad
Certificado de Fumigacion
Software de la empresa
Certificado Digital
Licencia Software
Licencia y permisos de
herramientas Informaticas
Formulacion del Proyecto
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia
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=

Documento
Documento
Documento
Documento
Documento
Documento
Documento
Documento
Sistema
Sistema
Sistema
Sistema

Documento

S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

S/

376.87
147.60
174.54
164.00
574.00
29.52
49.20
205.00
4,100.00
246.00
1,230.00
358.18

2,050.00
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S/ 82.73
S/ 32.40
S/ 38.31
S/ 36.00
S/ 126.00
S/ 6.48
S/ 10.80
S/ 45.00
S/900.00
S/ 54.00
S/ 270.00
S/ 78.62

S/ 450.00

S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

S/

459.60
180.00
212.85
200.00
700.00
36.00
60.00
250.00
5,000.00
300.00
1,500.00
436.80

2,500.00

S/ 459.60
S/ 180.00
S/ 212.85
S/ 200.00
S/ 700.00
S/ 36.00
S/ 60.00
S/ 250.00
S/ 5,000.00
S/ 300.00
S/ 1,500.00
S/ 1,310.40
S/ 2,500.00
S/. 12,708.85



4.2. Capital de Trabajo

El capital de trabajo es aquel dinero empleado en los activos corrientes, que servira
para la que la empresa pueda operar. El Capital de trabajo es la capacidad que

tiene la empresa para desarrollar y continuar con las actividades en el corto plazo.

Tabla 24: Capital de Trabajo

COSTOS DE PRODUCCION S/12,109.18
M.O.D. S/8,989.99
Jefe de Calidad S/2,136.19
Servicio de Comunicacion S/40.00
Utiles de Oficina Calidad S/30.00
Visitas aleatorias Clientes S/913.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/2,705.95
Gerente General S/2,035.95
Contador Externo S/400.00
Servicios/Luz, agua, Teléfono) S/230.00
Utiles de Oficina S/40.00
GASTOS DE VENTAS Y S/22,685.23
MARKETING

Jefe de Marketing/ventas S/20,507.42
Publicidad Redes Sociales S/1,633.36
Utiles de Oficina S/544.45
Total S/37,500.36

Fuente: Elaboracion propia

4.3. Inversiéon Total

Tabla 25: Inversiéon Total

INVERSION TANGIBLE S/ 16,930.00 25.22%
INVERSION INTANGIBLE S/ 12,708.85 18.93%
CAPITAL DE TRABAJO S/ 37,500.36 55.85%
TOTAL S/ 67,139.21 100.00%

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 14: Inversion total
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Fuente: Elaboracion propia

En la tabla se puede observar la inversion que se requiere para brindar un eficiente
servicio de gasfiteria y electricidad. El total de dinero a invertir en los activos fijos
tangibles sera de S/ 16,930.00, la inversion intangible S/ 12,708.85 y el capital de
trabajo para poder operar un monto de S/ 37,500.36. Sumando una inversion total
para iniciar el proyecto de S/ 67,139.21

4.4. Estructurade laInversién y Financiamiento

La inversion se divide en aporte propio y el financiamiento que se realizara a través
de un banco, los cuales representan el 60% y 40% correspondientemente y esta

expresado de la siguiente forma:
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Tabla 26: Inversion y Financiamiento

INVERSION APORTE PRESTAMO  TOTAL
PROPIO

Inversion tangible S/10,534.80 S/ 6,250.00 S/16,784.80

Inversion intangible S/ 7,585.06 S/ 4,500.00 S/12,085.06

Capital de trabajo S/24,019.35  S/14,250.00 @S/ 38,269.35

TOTAL INVERSION S/42,139.21 S/ 25,000.00 S/67,139.21

% 62.76% 37.24% 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

45. Fuentes Financieras

Para poder reunir el efectivo y que nuestra empresa pueda iniciar su operacion
necesitara un financiamiento, el cual recurrira a un préstamo en el Banco de Crédito

del Peru (BCP) por un periodo de 2 afios.
4.6. Condiciones de crédito

Las condiciones para el préstamo seran las siguientes:

Tabla 27: Condiciones de Crédito

‘Monto asolicitar S/ 25,000.00
TEA 11.24%
TEM 0.89%
n° PERIODOS 24
CUOTA S/ 1,161.71

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 28: Flujo de Caja de Deuda

1 S/25,000.00 S/ 222.90 S/ 938.81 S/1,161.71
2 S/24,061.19 S/ 21453 S/ 947.18 S/1,161.71
3 S/23,114.02 S/ 206.09 S/ 955.62 S/1,161.71
4 S/22,158.40 S/ 197.57 S/ 964.14 S/1,161.71
5 S/21,194.25 S/ 188.97 S/ 972.74 S/1,161.71
6 S/20,221.52 S/ 180.30 S/ 981.41 S/1,161.71
7 S/19,240.10 S/ 171.55 S/ 990.16 S/1,161.71
8  S/18,249.94 S/ 162.72 S/ 998.99 S/1,161.71
9 S/17,250.95 S/ 153.81 S/ 1,007.90 S/1,161.71
10 S/16,243.05 S/ 144.83 S/ 1,016.88 S/1,161.71
11 S/15,226.17 S/ 135.76 S/ 1,025.95 S/1,161.71
12 S/ 14,200.22 S/ 126.61 S/ 1,035.10 S/1,161.71
13 S/13,165.12 S/ 117.38 S/ 1,044.33 S/1,161.71
14 S/12,120.79 S/ 108.07 S/ 1,053.64 S/1,161.71
15 S/11,067.15 S/ 98.68 S/ 1,063.03 S/1,161.71
16 = S/10,004.12 S/ 89.20 S/ 1,072.51 S/1,161.71
17 S/ 8,931.61 S/ 79.64 S/ 1,082.07 S/1,161.71
18 S/ 7,849.53 S/ 69.99 S/ 1,091.72 S/1,161.71
19 S/ 6,757.81 S/ 60.25 S/ 1,101.46 S/1,161.71
20 S/ 5,656.36 S/ 50.43 S/ 1,111.28 S/1,161.71
21 S/ 4,545.08 S/ 40.52 S/ 1,121.19 S/1,161.71
22 | S/ 3,423.89 S/ 30.53 S/ 1,131.18 S/1,161.71
23 S/ 2,292.71 S/ 20.44 S/ 1,141.27 S/1,161.71
24 S/ 1,151.44 S/ 10.27 S/ 1,151.44 S/1,161.71

Fuente: Elaboracion propia
En la tabla anterior se observa el flujo caja de deuda del préstamo de la empresa,
la cual estd constituida por el saldo deudor que es el préstamo que va a ir

disminuyendo a medida que se vaya amortiguando la deuda.
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5. ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

5.1. Presupuesto de los costos

Para idear un buen esquema sobre el proceso y sistema que tendra el proyecto, es
necesario establecer una estructura que permita diferenciar los diferentes costos
gue involucran, los cuales ayudaran a mantener un orden y organizacion dentro de
su formulacion del plan de negocios.

Para iniciar con el esquema, organizamos los costos de produccion, tomando en
cuenta la mano de obra directo para el plan la cual involucra el costo del servicio a
brindad, el jefe de calidad, servicios de comunicacién, depreciaciones de los
equipos y herramientas a utilizar en el proceso, todo ello dentro del andlisis del plan

nos permite tener el siguiente esquema:

Tabla 29 Costos de produccién

S/137.164,48 S/140.672,23 S/144.270,78 S/148.020,40 S/151.860,83

M.O.D. (Costo por servicio) S/29,54  S/107.879,90 | S/111.306,54 S/114.821,79 @ S/118.484,75 S/122.236,32
Jefe de Calidad S/2.136,19  S/25.634,28  S/25.634,28  S/25.634,28  S/25.634,28  S/25.634,28
Servicio de Comunicacion S/40,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00 S/480,00
Utiles de Oficina Calidad S/30,00 S/360,00 S/371,52 S/383,41 S/395,68 S/408,34
Visitas aleatorias Clientes S/3,00 S/2.191,20 S/2.260,80 S/2.332,20 S/2.406,60 S/2.482,80
Depreciacién S/619,10 S/619,10 S/619,10 S/619,10 S/619,10
Computadora S/42,71 S/512,50 S/512,50 S/512,50 S/512,50 S/512,50
Escritorio S/4,10 S/49,20 S/49,20 S/49,20 S/49,20 S/49,20
Silla S/1,37 S/16,40 S/16,40 S/16,40 S/16,40 S/16,40
Stand S/3,42 S/41,00 S/41,00 S/41,00 S/41,00 S/41,00

Fuente: Elaboracion propia
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Como se observa en el cuadro el costo de produccién que incurren en la ejecucion

del servicio para la empresa durante el primer afio es en promedio 137 164,48 S/

teniendo un aumento hasta de 140 672,23 S/, tomando en cuenta ello el siguiente

proceso dentro la estructura es establecer los indicadores referentes a los gastos

administrativos, los cuales se reflejan de la siguiente manera:

Tabla 30 Gastos administrativos

33.213,52 33.317,20 33.424,20 33.534,62 S/33.648,57

Gerente General | 2.03595 24.431,42 24.431,42 24.431,42 24.431,42 S/24.431,42
Contador Externo 400,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00  S/4.800,00
Servicios/Luz, agua, Teléfono) 230,00  2.760,00 2.848,32  2.939,47 3.03353  S/3.130,60
Utiles de Oficina 40,00 480,00 495,36 511,21 527,57 S/544,45
Depreciacion 61,84 742,10 742,10 742,10 742,10 SI742,10

Fuente: Elaboracion propia

En los gastos administrativos se han tomado cuenta gastos indirectos que no

intervienen en el proceso de servicio de la empresa, tales como pago al gerente

general, pago hacia el contador externo, servicios basicos, Utiles de oficina a

emplearse y depreciaciones de equipos que se ubican dentro del area

administrativa.

Tabla 31 Gastos de ventas y marketing

23.169,52

Jefe de Marketing 1.708,95 20.507,42
Publicidad Redes Sociales 120,00 1.440,00
Utiles de Oficina 40,00 480,00
Depreciacion y Amortizacion 61,84 742,10

Fuente: Elaboracién propia
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23.230,96

20.507,42

1.486,08

495,36

742,10

23.294,37

20.507,42

1.533,63

511,21

742,10

23.359,80

20.507,42

1.582,71

527,57

742,10

S/23.427,33

S/20.507,42

S/1.633,36

S/544,45

S/742,10




Dentro de la estructura, los gastos de ventas y marketing se consideran todo
aquellos que se emplean con fines y propdsitos publicitarios y de mercadeo,
permitiendo la captacion de nuevos clientes, y la publicidad a emplear en diversos
medios de comunicacion. Para el proyecto cada afio se presenta un ligero aumento
en promedio de 1 500 S/, los cuales se destinan directamente en el area de

marketing.

Tabla 32 Gastos financiero

Interés S/120,04 S/2.105,64 S/775,40 S/0,00 S/0,00 S/0,00

Fuente: Elaboracion propia
El préstamo bancario a solicitar como se describi6 en el punto 5.5y 5.6 del plan de
negocios, se han tomado en cuenta el gasto de los intereses por dicho prestado,

los cuales solo se amortizan durante 2 afios dentro de plan de negocios.

5.2. Estados de ganancias y pérdidas

Para conocer y verificar parte de la rentabilidad y solvencia del proyecto, se
necesita realizar una organizacién de los ingresos por ventas y descontar los
diversos gastos que tiene el plan, por ello dentro de ello se establece un estado
financiero referente a las ganancias y pérdidas, las cuales se clasifican de 2

maneras:
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Tabla 33 Estados de ganancias y pérdidas sin financiamiento

VENTAS S/215.759,81 S/222.613,08 S/229.643,58 S/236.969,49 S/244.472,64
COSTO DE VENTA 136545,3781 140053,1325 143651,6754 147401,2985  151241,734
UTILIDAD BRUTA S/79.214,43  S/82.559,94  S/85.991,91  S/89.568,19  S/93.230,91
GASTOS ADMISTRATIVOS 32.471,42 32.575,10 32.682,10 32.792,52 32.906,47
GASTOS DE VENTA 22.427,42 22.488,86 22.552,27 22.617,70 22.685,23
DEPRECIACION 2.103,30 2.103,30 2.103,30 2.103,30 2.103,30
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS = S/22.212,29  S/25.392,68  S/28.654,24  S/32.054,67  S/35.535,90
IMPUESTO A LA RENTA S/2.221,23 S/2.539,27 S/2.865,42 S/3.205,47 S/3.553,59
UTILIDAD NETA S/19.991,06  S/22.853,41  S/25.788,82  S/28.849,21  S/31.982,31

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa la utilidad del proyecto va en aumento desde los 19 991,06 S/

durante el primer afo, hasta los 31 982,31 en el quinto afio. Tomando en cuenta

que para este estado de ganancias y pérdidas no se han observado el gasto

bancario por el financiamiento del proyecto, los cuales tomando en cuenta se

reflejan de la siguiente manera:

Tabla 34 Estado de ganancias y pérdidas con financiamiento

VENTAS
COSTO DE VENTA

S/215.759,81
S/136.545,38

UTILIDAD BRUTA S/79.214,43
GASTOS S/32.471,42
ADMISTRATIVOS

GASTOS DE VENTA S/22.427,42
DEPRECIACION S/2.103,30
GASTO FINANCIERO S/2.105,64
UTILIDAD ANTES DE S/20.106,65
IMPUESTOS

IMPUESTO A LA RENTA S/2.010,66
UTILIDAD NETA $/18.095,98

Fuente: Elaboracién propia

S/222.613,08
S/140.053,13
S/82.559,94
S/32.575,10

S/22.488,86
S/2.103,30
S/775,40
S/24.617,28

S/2.461,73
S/22.155,55
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S/229.643,58
S/143.651,68
S/85.991,91
S/32.682,10

S/22.552,27
S/2.103,30

S/28.654,24

S/2.865,42
S/25.788,82

S/236.969,49
S/147.401,30
S/89.568,19
S/32.792,52

S/22.617,70
S/2.103,30

S/32.054,67

S/3.205,47
S/28.849,21

S/244.472,64
S/151.241,73
S$/93.230,91
S/32.906,47

S/22.685,23
S/2.103,30

S/35.535,90

S/3.553,59
S/31.982,31



Se puede considerar el estado de ganancias y pérdidas con financiamiento como
el mas completo y util al momento de realizar una evaluacion y analisis de la
rentabilidad del plan, por ello como se observa en la tabla anterior la variacion de
la utilidad neta es minima en comparacion al cuadro de la tabla sobre el estado de

ganancias y pérdidas sin financiamiento.

5.3. Presupuesto de ingresos

Tabla 35 Proyeccion de ingresos

INGRESOS OPERATIVOS S/215.759,81 S/222.613,08 S/229.643,58 S/236.969,49 S/244.472,64
VENTAS S/215.759,81  S/222.613,08 | S/229.643,58 S/236.969,49 @ S/244.472,64
Fuente: Elaboracion propia

La proyeccion de ventas esta reflejada a la participacion del mercado (5%) del plan
de negocios, junto con la rotacién de servicios requerido por afio dentro de las
viviendas estimadas a solicitar el servicio hasta RT INGENIEROS SAC., por ello es
el aumento de las ventas desde el primer afio (215 759,81 S/) hasta el quinto afo
de andlisis (244 471,64 S/) permiten deducir que la tendencia del servicio a brindar
es positiva.

5.4. Presupuesto de egresos

Tabla 36 Proyeccion de egresos

EGRESOS S/193.665,45 S/197.656,36 S/201.751,46 S/206.016,99 S/210.387,03
COSTO DE S/136.545,38 S/140.053,13 S/143.651,68 S/147.401,30 S/151.241,73
PRODUCCION

GASTOS S/32.471,42 S/32.575,10 S/32.682,10 S/32.792,52  S/32.906,47
ADMISTRATIVOS

GASTOS DE VENTA S/22.427,42  S[22.488,86  S/22.552,27 S/22.617,70  S/22.685,23

IMPUESTO A LA RENTA S/2.221,23 S/2.539,27 S/2.865,42 S/3.205,47 S/3.553,59
Fuente: Elaboracion propia
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La proyeccion de los egresos se refleja, todo gasto realizado dentro de los
diferentes departamentos de la empresa, de manera resumida y concisa se
presentan los gastos administrativos, costos de produccion, gastos de venta,
afiadiendo el impuesto a la renta (10%).

A continuacion, con la formulacion del plan, para realizar una evaluacién econémica
y financiera se requiere establecer el flujo de caja econémico — financiero en la

proyeccion de los 5 afios de analisis del plan, dado ello el resultado de estos

esquemas es el siguiente:
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5.5. Flujo de caja proyectado

Tabla 37 Flujo de caja econémico

INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS
EGRESOS
INVERSION TANGIBLE
INVERSION INTANGIBLE
CAPITAL DE TRABAJO
EGRESOS OPERATIVOS

COSTO DE PRODUCCION

GASTOS ADMISTRATIVOS

GASTOS DE VENTA

IMPUESTO A LA RENTA

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

Fuente: Elaboracién propia

S/67.139,21
S/16.930,00
S/12.708,85

S/37.500,36

-S/67.139,21

S/215.759,81
S/215.759,81

S/193.665,45

S/193.665,45
S/136.545,38
S/32.471,42
S/22.427,42
S/2.221,23

S/22.094,36
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S/222.613,08
S/222.613,08

S/197.656,36

S/197.656,36
S/140.053,13
S/32.575,10
S/22.488,86
S/2.539,27

S/24.956,71

S/229.643,58
S/229.643,58

S/201.751,46

S/201.751,46
S/143.651,68
S/32.682,10
S/22.552,27
S/2.865,42

S/27.892,12

S/236.969,49
S/236.969,49

S/206.016,99

S/206.016,99
S/147.401,30
S/32.792,52
S/22.617,70
S/3.205,47

S/30.952,51

S/244.472,64
S/244.472,64

S/210.387,03

S/210.387,03
S/151.241,73
S/32.906,47
S/22.685,23
S/3.553,59

S/34.085,61



Dentro del flujo de caja proyecto del analisis econémico, se han tomado en cuenta los indicados como inversion tangible e

intangible, capital de trabajo, y los egresos operativos del plan, descontando finalmente los impuestos a la renta por obligacion

de la empresa, arrojando un resultado positivo y con linea de tendencia al alza para su analisis y evaluacion.

Tabla 38 Flujo de caja financiero

INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS

EGRESOS

INVERSION TANGIBLE

INVERSION INTANGIBLE

CAPITAL DE TRABAJO

EGRESOS OPERATIVOS

COSTO DE PRODUCCION

GASTOS ADMISTRATIVOS
GASTOS DE VENTA

IMPUESTO A LA RENTA

FLUJO DE CAJA ECONOMICO
INGRESOS

PRESTAMO

EGRESOS

PRINCIPAL

INTERES

ESCUDO FISCAL

FLUJO DE CAJA FINANCIAMIENTO

Fuente: Elaboracion propia

S/67.139,21
S/16.930,00
S/12.708,85
S/37.500,36

-5/67.139,21

S/25.000,00

S/25.000,00

S/215.759,81
S/215.759,81
S/193.665,45

S/193.665,45
S/136.545,38
S/32.471,42
S/22.427,42
S/2.221,23
S/22.094,36

S/13.940,52
S/11.834,88
S/2.105,64
S/210,56
-S/13.729,96
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S/222.613,08
S/222.613,08
S/197.656,36

S/197.656,36
S/140.053,13
S/32.575,10
S/22.488,86
S/2.539,27
S/24.956,71

S/13.940,52
S/13.165,12
S/775,40
S/77,54
-S/13.862,98

S/229.643,58
S/229.643,58
S/201.751,46

S/201.751,46
S/143.651,68
S/32.682,10
S/22.552,27
S/2.865,42
S/27.892,12

S/236.969,49
S$/236.969,49
S/206.016,99

S/206.016,99
S/147.401,30
S/32.792,52
S/22.617,70
S/3.205,47
S/30.952,51

S/244.472,64
S/244.472,64
S/210.387,03

S/210.387,03
S/151.241,73
S/32.906,47
S/22.685,23
S/3.553,59
S/34.085,61



Continuando con la esquematizacion del flujo de caja, para el cuadro anterior se han tomado en cuenta los mismos indicadores
que se analizaron en el flujo de caja econdmico, agrando los gastos financieros, escudo fiscal, los cuales su ubicacion depende

de la inyeccion del efectivo por parte del banco hacia la empresa y el proyecto, y los gastos incurridos cada afo.
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5.6.

Balance general

Finalmente, el reflejo general del proyecto y su solvencia, se respalda con el

balance general, el cual nos muestra los siguientes indicadores:

Tabla 39 Balance general

S/73.400,32 S/82.390,75 $S/108.179,57 S/137.028,78 S/169.011,09

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja y Bancos
Cuentas por cobrar
Existencias

ACTIVO NO
CORRIENTE
Tangible

Intangible

PASIVO

Cuentas por Pagar
Patrimonio

Capital Social
Utilidades/Pérdidas

PASIVO +
PATRIMONIO

S/45.864,77
S/45.864,77

S/27.535,55

S/15.247,36
S/12.288,19
S/13.165,12
S/13.165,12
S/60.235,20
S/42.139,21
S/18.095,98
S/73.400,32

Fuente: Elaboracion propia

S/56.958,50
S/56.958,50

S/25.432,25

S/13.564,72
S/11.867,53
S/0,00

0
S/82.390,75
S/42.139,21
S/40.251,54
S/82.390,75

S/84.850,62
S/84.850,62

S/23.328,95

S/11.882,08
S/11.446,87
S/0,00

0
S/108.179,57
S/42.139,21
S/66.040,36
S/108.179,57

S/115.803,13
S/115.803,13

S/21.225,65

S/10.199,44
S/11.026,21
S/0,00

0
S/137.028,78
S/42.139,21
S/94.889,56
S/137.028,78

S/149.888,74
S/149.888,74

S/19.122,35

S/8.516,80
S/10.605,55
S/0,00

0
S/169.011,09
S/42.139,21
S/126.871,87
S/169.011,09

El cuadre del activo es igual a la suma del pasivo y patrimonio de la empresa, para

ambos casos estan valorizados en 73 400,32 S/ durante el primer afo, llegando

aumentar hasta en 169 011,09 para el balance del quinto afio, deduciendo la linea

de tendencia positiva para el proyecto.
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6 EVALUACION

6.1. Evaluacion econOmica

Habiendo realizado toda la estructura de costo, procesos y organizacion del
proyecto, es necesario finalizar el esquema con los items de evaluacion, para ello
dentro inicialmente se realiza un analisis econdmico, los cuales involucran costos,
ingresos y gastos sin tomar en cuentas los COSTOS FINANCIERQOS, por ello la
evaluacion frente al flujo de caja econdmico para el proyecto dan los siguientes

paradmetros:

Tabla 40 Evaluacion econémica

VAN E S/33.484,70
TIRE 28,07%
COK 13%

Fuente: Elaboracion propia
El valor actual neto para la evaluaciébn econémica es positivo con un saldo de 33
484,70 reflejando el recupero del capital invertido para el plan, asi mismo la
rentabilidad (TIRE) de este parametro es del 28% en promedio siendo superior al
costo de oportunidad de capital (COK) el cual presenta una tasa del 13%, tomando
en cuenta que, debido a la coyuntura nacional y mundial, el COK ha menguado
para este sector. Sin embargo, la TIRE es totalmente superior al COK garantizando

una rentabilidad positiva y rapida recuperacion del capital invertido.
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6.2. Evaluacion financiera

Tabla 41 Evaluacion financiera

VAN F S/34.449,44
TIRF 33,36%
COK 13%

Fuente: Elaboracion propia
Para los parametros de medicion en la evaluacion financiera se han tomado en
cuenta el valor actual neto, tasa interna de retorno, reflejados en el flujo de caja
financiero, los cuales toman en cuenta los gastos por préstamo bancario, se puede
considerar que esta evaluacién es mas completa en comparacion de la econémica,
ya que involucras mas pardmetros de medicion.
Su tasa interna de reporto es del 33,36% siendo aun asi superior al COK, igual que

su valor actual neto reflejado en 34 449,44,

Determinacién de la WACC

Tabla 42: Determinacion de WACC

Costo del patrimonio (COK) 13%
Participacion del 63%
patrimonio

Costo Financiamiento 11%
Participacion de terceros 37.24%
Impuesto ala renta 10.26%
WACC 11.92%

Fuente: Elaboracion propia
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6.3. Evaluacion social

Finalmente el en enfoque social para el proyecto, es impulsar y brindar un servicio
de prevencion y correccion dentro de las viviendas de la comunidad lambayecana,
dando asi mismo oportunidad de mercado y laboral al sector de la gasfiteria,
operarios de reparacion doméstica, los cuales necesitan capacitacion, y conexiones
para aumentar sus ingresos, siendo asi uno de los principales objetivos del
proyecto impulsar las alianzas de estos operarios y su capacidad con el fin de
brindar un servicio de calidad a un precio justo.

Un beneficio para la sociedad lambayecana es la garantia y confianza para solicitar
los servicios de reparacion en sus hogares brindando un mejor servicio de garantia

y calidad, priorizando el mercado con escases de servicios saneamiento.

6.4. Evaluacion ambiental

Dentro del impacto ambiental el proyecto no cuenta directamente con una planta
de proceso industrial que pueda emitir desechos toxicos, por ello es que la
responsabilidad ambiental del proyecto se refleja de manera indirecta en el servicio
a brindar, ya que al brindar un servicio de calidad y garantia cuidamos el desgaste
innecesario de energia y agua los cuales son recursos basicos e indispensables

para la comunidad.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1.

Conclusiones

Segun lo que se ha podido investigar es que el plan es viable y rentable debido a

las siguientes conclusiones:

Organizacion y aspectos legales:

En el marco legal podemos rescatar ventajas como estar dentro del régimen
MYPE tributario el cual es conveniente para el negocio ya que nos facilita el
pago de impuestos.

La ubicacioén del local es factible ya que esta ubicado estratégicamente en el
centro de la ciudad de Chiclayo, de esta manera es mas sencillo poder captar
potenciales clientes.

La estructura organica del negocio no es compleja, de esta manera podemos
tener una mejor toma de decisiones y reducir el pago de planillas con la

finalidad de rentabilizar mas el negocio.

Estudio de mercado:

Se ha podido determinar que el 24% de la poblacion realiza trabajos
preventivos en sus viviendas mientras que el 76% realiza trabajos
correctivos.

Que la demanda insatisfecha que existe en la ciudad de Chiclayo es del 21%
del total de viviendas mientras que el mercado potencial es del 5%.

Que una de las grandes ventajas del proyecto es el servicio de post venta y
capacitacién constante a nuestro personal que permitira abarcar nuestro

mercado potencial.
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e Las proyecciones de la demanda del proyecto es que ofreceremos 10
servicios al dia con un crecimiento anual de 3.17% en relacion al afio

anterior.

Estudio técnico:

e Dentro del proyecto se puede observar que la capacidad para satisfacer la
demanda es un poco lenta por lo cual se deben establecer estrategias y
métodos para fidelizar el mercado y abarcar el 5% de la demanda
insatisfecha.

e La ubicacién del proyecto es accesible tanto para clientes como para

trabajadores, de esta manera podemos reducir costos de fletes y transporte.

Estudio de la inversion y financiamiento:
e En las fuentes de financiamiento, se ha considerado que el 62.76% del
capital que son 42,139.21 soles es de capital propio y el 37.24% que son

25,000.00 en préstamo.

Estudio de los costos, ingresos y egresos:

e Se ha considerado un presupuesto de ventas y marketing de 23,169.52 para
el primer afio que se emplearan con fines publicitarios, mercadeo y en el
area de marketing.

e La proyeccidn de ventas esta reflejada a la participacion del mercado (5%)
del plan de negocios, es por ello que el aumento de las ventas en el primer
afio es de 215,759.81 de soles y va en aumento hasta el quinto afo, lo cual
nos permiten deducir que la tendencia del servicio a brindar es positiva.

e Enelestado de ganancias y pérdidas se ha podido determinar que la utilidad

antes de impuestos asciende a 20,106.65 soles en el primer afio.
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Uno de los principales egresos del proyecto son los costos de produccion
que involucra la mano de obra directa, el costo del servicio, jefe de calidad,
servicio post venta y las herramientas que se usan en el mismo.

La materia prima y principal recursos para el proyecto es el conocimiento,
habilidad y capacidad de los operarios para brindar un correcto servicio a los

hogares.

Evaluacién econémica:

En la evaluacién econ6mica se ha podido determinar que el negocio es
rentable porque el TIRE es de 28,07% y el VANE es de 33,484.70 Soles, asi
mismo el TIRF es de 33,36% y el TIRF es de 34,449.44 Soles, con un costo
de oportunidad de capital (COK) de 13%.

La evaluacion econémica y financiera son positivas dando una tasa interna
de retorno superior al costo de oportunidad del capital, garantizando la

rentabilidad y proyeccién positiva de la empresa

Evaluacion social y ambiental:

Un beneficio para la sociedad lambayecana es la garantia y confianza para
solicitar los servicios de reparacién en sus hogares brindando un mejor
servicio de garantia y calidad.

En la evaluacion ambiental no contamos con una planta industrial de esta
manera podemos minimizar el consumo de energia eléctrica y agua los

cuales son indispensables en la region Lambayeque.
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7.2. Recomendaciones
Organizacion y aspectos legales:

e Es indispensable en toda organizacion tener conocimiento acerca de la
forma juridica y de regimenes tributarios y laborales de esta manera se
puede aprovechar de todos los beneficios y ventajas que ofrece a fin de
minimizar costos y aumentar la calidad y rentabilidad de la empresa.

e Esimportante tener en cuenta los objetivos organizaciones, la estructura de

la empresa para facilitar la toma de decisiones y rentabilizar més el negocio.

Estudio de mercado:

e Establecer mecanismo para la atencion al cliente, el cual pueda generar un
impacto y capacion de clientes. Elaborar un esquema de imagen institucional
que sirve de respaldo para el ingreso de nuevos competidores.

e Manejar una base de datos propios sobre los clientes y necesidades,
plantear politicas comerciales, promociones y descuentos para los clientes
con el objetivo de fidelizar el servicio.

e En la determinacién de la demanda insatisfecha, se sugiere que las
encuestas sean ejecutadas de manera cuidadosa porque tiene incidencia en

los calculos de los futuras ventas e ingresos.

Estudio técnico:
e Planear cronogramas de visitas gratuitas y monitoreo de los servicios
brindados a los clientes.
e Establecer un plan de marketing B2C que permita la conexioén directa entre

el operario y el cliente.
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e Para los estudiantes e investigadores, quienes estudian el impacto de los
procesos Yy tecnologia, deberian considerar que los cuadros de
requerimientos de bienes de capital, personal e insumos para este tipo de
negocio no se pueden extrapolar para otros planes debido a que se efectian

bajo criterios subjetivos en la toma de decisiones.

Estudio de lainversién y financiamiento:
e Serecomiendatomar en cuenta la evaluacién financiera para el proyecto, ya
que es la mas completa y refleja el resultado neto, siendo aun asi positivo su

resultado.

Estudio de los costos, ingresos y egresos:
e Los estados financieros son una fuente importante de informacion los cuales
deben estar bien elaborados ya que nos permitiran a tomar decisiones

futuras que se veran reflejadas en nuestro balance general.

Evaluaciéon econémica y financiera:

e Uno de los aspectos mas importantes que deberia ser tomado en cuenta por
los nuevos negocios es la apertura de opciones de identificacién de la tasa
de descuento por que puede determinar el éxito o fracaso de un negocio.

e En la ejecucion de un proyecto o plan de negocio hay que tener en cuenta
los sistemas de medicion financiera como el VAN y el TIR para saber si es

rentable o no el plan de negocio.

Evaluacion social y ambiental:
e Al emprender un proyecto en marcha se debe tener en cuenta el ambito
social, como influir positivamente en la sociedad, creando puestos de trabajo
y brindando un servicio de calidad a los clientes.
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o Esimportante tener en cuenta el impacto ambiental que genera todo tipo de
negocio, es por eso que se deben crear estrategias para mitigar ese impacto

ambiental y de esta manera contribuir con el cuidado del medio ambiente.
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ANEXOS

ANEXO N° 1: CANVAS

* Profesores de SENCICO Y SENATI

fontaneria para
las viviendas
ajo
modalidades de
prevenciony
correccion de
sus
instalaciones.

RECURSO
CLAVE

Operarios
certificados de
la empresa que
garanticen un
buen servicio al

cliente

profesionalismo necesario
para realizar un excelente
servicio.

* Servicio post venta:
Después del mantenimiento
preventivo o correctivo, el
cliente tiene una garantia de 7
dias a cero costos para
solucionar cualquier
inconveniente o consulta

* Fidelizar clientes: Con el servicio
post venta y promociones especiales

CANALES

» Pagina Web

* Redes sociales como Facebook,
Instagram, WhatsApp, aplicativos
moviles

ACTIVIDAD - SEGMENTO
SOCIO CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON LOS CLIENTES DE
CLAVE
MERCADO

+ Calidad: El servicio que se

brinda sera certificado, para

asi constatar y respaldar que . .

los profesiona)lles cﬂentanqcon « Captar clientes: por medio de * Hogares
* Los profesionales egresados de SENCICO y SENATI Servicios de |5 capacidad marketing digital y planes de medios Chiclayanos

n y de comunicacion urbanos

* Hogares con
un nivel social
econémico
(NSE) AB.

ESTRUCTURA DE COSTES

FUENTES DE INGRESO

» Costo de materiales indirectos

» Gasto de personal

* Gastos fijos
» Gastos administrativos

* Financiamiento a través del aporte de los accionistas

 Financiamiento a través de un préstamo financiero
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ANEXO N° 2: Tasa promedio SBS por banco y tipo de crédito

Tasa Anual (%) Credivisien cA.cce_sq Alternativa Progreso Micasita Inversiones EEVA GMG Santander Promedio
rediticic La Cruz Comsumer Consumo

Corporativos - - - s S0 - - - - -
Descuentos - - - s s - - - - =
Préstamos hasta 30 dias - - - =i =i - - - - -
Préstamos de 31 a 80 dias - - - s i - - - - -
Préstamos de 81 a 180 dias - - - s si. - - - - -
Préstamos de 181 a 380 dias - - - B si. - - - - -
Préstamos a mas de 360 dias - - - =l si. - - - - -
Grandes Empresas - - - Q. S - - - - -
Descuentos - - - sl si - - - - -
Préstamos hasta 30 dias - - - s i - - - - -
Préstamos de 31 a 80 dias - - - s si. - - - - -
Préstamos de 81 a 180 dias - - - =l si. - - - - -
Préstamos de 181 a 360 dias - - - B si. - - - - -
Préstamos a mas de 360 dizs - - - =i =i - - - - -
Medianas Empresas - 1.21 - i s - 6.50 - kil 20.54
Descuentos - - - S sl - - - - -
Préstamos hasta 30 dias - - - =l si. - - - - -
Préstamos de 31 a 90 dias - - - B si. - - - - -
Préstamos de 81 a 130 dias - - - =i =i - - - - -
Préstamos de 181 a 360 dias - - - s i - 6.50 - - 6.50
Préstamos a mas de 360 dizs - 1.21 - s si. - - - k| el |
Pequefias Empresas 45.81 1681 3gar s S0 - .50 - 28T 34
Descuentos - - - AR s - - - - =
Préstamos hasta 30 dias - - - B si. - - - - -
Préstamos de 31 a 90 dizs 58.00 - 4383 s =i - - - - 47T
Préstamos de 81 a 130 dias 4832 - 4512 i s - - - - 45 64
Préstamos de 181 a 360 dias 4323 - 3803 5. si - 6.50 - - 35.13
Préstamos a mas de 360 dias 43.08 1681 345 s, si. - - - 2267 2143
Microempresas 56.07 24.48 40.36 5. s - - - 23.76 46.40
Tarjetas de Crédito - - - =i =i - - - - -
Descuentos - - - sl si - - - - -
Préstamos Revolventes - - - s si. - - - - -
Préstamos a cuota fija hasta 30 dias - - 878 i si - - - - 3278
Préstameos a cuota fija de 21 a 80 dias g2.88 - 5857 . S0 - - - - 51.04
s'uramns acuots fija d= 812130 T2.12 - 5403 s =i - - - - 5973

=1
s'lutamns acuota fija de 181 a 360 5234 - B4 i s - - - - 52.40

ias
slﬁm acuota fijz a més de 360 4408 2448 44 4 5. si - - - 2376 3752

i35
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ANEXO N° 3: Primera parte formulario de encuestas realizadas

RT INGENIEROS
S.A.C.

BUEN DiA, POR FAVOR AYUDANOS CON
TU OPINION RESPONDIENDO LAS
SIGUIENTES PREGUNTAS PARA UN
ESTUDIO DE MERCADO SOBRE EL
SERVICIO DE GASFITERIA Y
ELECTRICIDAD.

*Qbligatorio

Edad *

Tu respuesta
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ANEXO N° 4: Segunda parte formulario de encuestas realizadas

¢En qué tipo de vivienda reside
usted? *

Casa
Departamento

Habitacion

O O OO0

Otros:

:Qué tipo de mantenimiento usa
usted para el servicio de gasfiteriay
electricidad? *

O Preventivo

O Correctivo
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ANEXO N° 5: Tercera parte formulario de encuestas realizadas

:Con qué frecuencia requiere estos
servicios? *

Para usted, ;Qué tipo de servicio es
el mas requerido en gasfiteria? *

O Cambio de griferia
O Mantenimiento de electrobomba

Cambio / Reparacion de tuberia

desagtie

Otros:

O

Mantenimiento de servicio de
O
O
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ANEXO N° 6: Cuarta parte formulario de encuestas realizadas

Para usted, ;Qué tipo de servicio es
el mas requerido en electricidad? *

O Cambio / Reparacion de cables
eléctricos

Ampliacion de instalaciones
eléctricas

Cambio de accesorios (Termo
O magnéticos, interruptores,

tomacorrientes, etc.)

Otros:

¢A quien llama cuando requiere de
estos servicios? *

Tu respuesta

:Queé es lo que mas valora de estos
servicios? *

n O Personal de confianza

PN P
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ANEXO N° 7: Quinta parte formulario de encuestas realizadas

A quien llama cuando requiere de
estos servicios? *

Tu respuesta

;Qué es lo que mas valora de estos
servicios? *

(O Personal de confianza

O Tiempo de respuesta

(O Garantia del servicio

Enviar
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