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Una empresa del rubro de Telecomunicaciones, dedicado a la prestacion de servicio de
Television por Cable e Internet para sector residencial y corporativo, en los ultimos dos
anos estd potenciando su linea residencial con fibra optica y la linea corporativa con
servicios adicionales como transporte de datos de cdmaras de video vigilancia,

seguridad gestionada y enlaces de fibra oscura.

Jefe de Administracion y Finanzas enero 2018 - Actualidad

Responsable de las gestiones administrativas con las distintas areas de la empresa como
Gestion Humana, Logistica y compras, Tesoreria, Contabilidad, Facturacién
electronica, Cobranzas y control Interno; y velar por el cumplimiento de las politicas de
la empresa e implementarla cuando se requiera. Asimismo, por el lado financiero
responsable de realizar todas las gestiones bancarias, para préstamos, pagares, leasing,

carta fianza, lineas de pagos al exterior y otros de acuerdo con la necesidad del negocio.
Coordinador de Finanzas enero 2014 — diciembre 2017

Trabajo administrativo, gestion y control en coordinacion con las distintas areas de la
empresa. Responsable del control de recaudacion diaria de ingresos, ya sea en efectivo,

en cheque, mediante agentes bancarios o depdsitos en cuenta corrientes, y control de
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caja general. Coordinaba todos los pagos de impuestos a Sunat, pago detracciones, pago
de Afpnet, pago de haberes mediante via web y plataformas del banco, ya sea Tele

crédito, Telebanking, Net cash.

Telemundo Internacional SAC

Empresa del rubro de Telecomunicaciones que, dedicado a la prestacion de servicio de

television por cable e Internet.
Asistente Contable y Analista diciembre 2012 — diciembre 2013

Responsable de los registros de comprobantes de pago al sistema contable CONCAR
para la obtencion de los estados financieros, asi como determinar la liquidacion de
impuestos mensuales para declarar a Sunat, Osiptel, Ministerio de Transportes y
comunicaciones y FITEL en la actualidad Pronatel (Declaracion de PDT 621; IGV
renta de 3ra Categoria.; PDT 601 Planilla electronica, PDT PLAME; PDT 617 IGV
Otras retenciones; PDT 648 ITAN; PDT 3500 Operaciones con terceros).

FORMACION PROFESIONAL

Esan Graduate School Of Business 2019 — Actualidad

Maestria Finanzas y Derecho Corporativo

Universidad Peruana De Las Américas 2010 - 2014

Contabilidad y Finanzas
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Jorge Americo Zegarra Valverde

Profesional con méas de ocho (8) afos de experiencia en la consultoria laboral, en el
desarrollo de programas y controles internos con la finalidad de buscar soluciones
integrales. Comprometido con el crecimiento sostenible y adecuado de las empresas,
mediante el cumplimiento de las normas y el respeto de los derechos de los trabajadores,
logrando con ello la generacion de valor para todas las partes y generando beneficios

en la sociedad.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
Camposol S.A

Empresa agroexportadora dedicado a la siembra, cultivo, cosecha y exportacion de
productos naturales; es la empresa empleadora agroindustrial mas grande del Perd.
Cuenta con operaciones agricolas a nivel internacional en Colombia, Uruguay, Chile y

México
Jefe Legal junio 2021 — Actualidad

Encargado de desarrollar y gestionar estrategias y, brindar asesoria legal vinculado a
aspectos laborales, civiles, penales, municipales, prediales y regulatorio (energia y

agua), cautelando los intereses de la compafiia y empresas vinculadas.
Abogado Senior Marzo 2016 — Mayo 2021

Gestionar estrategias y, brindar asesoria legal vinculado a aspectos laborales y civiles,

cautelando los intereses de la compafiia y empresas vinculadas.
Abogado Setiembre 2014 — Febrero 2016

Gestionar los procesos prejudiciales y judiciales con la debida diligencia, disefiando la
estrategia legal mas adecuado de acuerdo con los intereses de la compaiiia, incluyendo

la negociacion judicial o extrajudicial

Caja Municipal De Ahorro Y Crédito De Trujillo S.A

Abogado Setiembre 2012 — Agosto 2014
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Patrocinar a la empresa en los procesos judiciales disefiando la estrategia legal mas
adecuado de acuerdo con los intereses de la compafiia, incluyendo la negociacién

judicial o extrajudicial.
FORMACION PROFESIONAL

Esan Graduate School Of Business 2019 - 2021

Magister en Finanzas y Derecho Corporativo

Universidad Privada Del Norte — Trujillo 2008-2012
Abogado

OTROS ESTUDIOS
Diplomados en Derecho Laboral
Diplomados en Derecho Empresarial

Diplomado en Direccion de Recursos Humanos y Derecho Empresarial

Programa de Alta Especializacion en Business Administration

XiX



Karin Michal Zefia Omareda

Abogada de profesion, con méas de 15 afios de experiencia en Representacion Legal en
el sector Construccién e Inmobiliaria, asesorando proyectos de inversion inmobiliaria
en Lima y Provincias, Experiencia en Saneamiento Fisico Legal, implementando la
formalizacién de predios urbanos y rusticos, Consolidando una cultura organizacional

y de responsabilidad social corporativa, Segundo Idioma: inglés nivel Intermedio.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Santa Elena Constructora Inmobiliaria SAC
Empresa dedicada al Saneamiento, disefio y construccion de proyectos ligados a los
campos de la ingenieria y la arquitectura, bajo el analisis de factibilidad, el disefio del

inmueble, su construccién y, finalmente, su venta

Representante Legal Setiembre 2011 - Actualidad
Representar legalmente a la empresa en los diferentes procesos judiciales, municipales,
administrativos, asistir a centros de conciliacion, supervisar Contratos, Resoluciones,
Supervision del area de Cobranzas.

He participado de varios procesos de saneamiento en coordinacion con el Estado en
cuanto a los aportes como Constructora para el Ministerio de Educacion, tanto en la
Recepcion de Obras para Lima Metropolitana.

Cooperamos en la formalizacion de predios que necesita el sector, habilitandolos con la
implementacién de todos los servicios basicos en coordinacion con empresas

administradoras de servicios.

Administrador Noviembre 2007 — Agosto 2011

Trabajo administrativo, responsable del control econdmico de los proyectos a ejecutar,
realizacion de Contratos, Resoluciones, Supervision Cobranzas en campo y por
teléfono. Inscripcién Municipal, Ventas, Elaboracidn de Cartas Notariales, Cobranzas,

negociaciones directas.
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Asistente Administrativo Enero 2005 — Octubre 2007
Supervision de personal de Ventas, Compra ventas, de terrenos, alquileres de casa

campo, ejecucion de proyectos comerciales, provincias, trabajo en equipo.

FORMACION PROFESIONAL

Esan Graduate School Of Business 2019 — Actualidad

Maestria Finanzas y Derecho Corporativo

Universidad San Ignacio De Loyola 2015 - 2018
Bachiller en Contabilidad

Universidad De San Martin De Porres 2003 — 2011

Derecho

OTROS ESTUDIOS:

Universidad Catdlica Del Peru - CENTRUM 2008 Gestor
Inmobiliario
Universidad Del Pacifico 2006

Gestor Inmobiliario
IPAE 2004

Gestion Efectiva De Créditos Y Cobranzas
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RESUMEN EJECUTIVO

El sector vivienda es uno de los cuales en la actualidad se encuentra en pleno
crecimiento, a pesar de las adversidades existentes por el contexto politico social y por
el problema de salud generado por el COVID-19. Asimismo, la creciente demanda de
viviendas verticales genera la necesidad de que los edificios multifamiliares sean

administradas, ya sean por los propietarios 0 una empresa especializada.

El presente proyecto tiene por objetivo determinar la viabilidad del plan de negocio
referido a la administracion de edificios, bajo un enfoque de transparencia total de
informacidn, con la creacion de un aplicativo movil y pagina web que sera de uso de
los propietarios de los departamentos de los Niveles Socio Econdmico By C de la zona
6 de Lima Metropolitana; es decir, de los distritos de San Miguel, Jesis Maria,
Magdalena, Pueblo Libre y Lince.

Con el estudio de mercado realizado se logro identificar que existen edificios
multifamiliares que se encuentran siendo administrados por los propios propietarios y
que no cuentan con una empresa administradora especializada (62.7% de los
encuestados), que para los propietarios es muy importante la transparencia de la
informacién de su cuota de mantenimiento (91%), que el uso de la tecnologia en la
administracion de edificio es importante (81%), que la transparencia es el principal
atributo de las empresas administradoras (57%) y que el canal de preferencia para las

comunicaciones es mediante WhatsApp o por el aplicativo movil

Analizada la informacion recabada se creara la empresa denominada “Edificio
Digital”, nombre que fue elegido mayoritariamente por los propietarios que participaron
del estudio de mercado. La oficina principal estaria ubicada en el Distrito de Magdalena
del Mar, por considerarla céntrica de la Zona 6 de Lima Metropolitana, con un clima

adecuado y geografica no accidentada.
La propuesta de valor es ofrecer un servicio con enfoque en la transparencia de la

informacidn administrativa, contable y financiera a través del uso del aplicativo movil

y pagina web y, con un servicio de calidad mediante profesionales debidamente
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capacitados. Se decidié enfocarse en la transparencia de la informacion principalmente
por dos (2) razones (i) el propietario desconoce el detalle del destino del dinero de su
cuota de mantenimiento y ii) el propietario requiere conocer el funcionamiento y forma

de gestion del edificio en donde residen.

Considerando el tamafio del mercado efectivo de 650 edificios multifamiliares se
plante6 como objetivo alcanzar en el primer afio un volumen de ventas de S/ 131,040
soles que corresponden a la contratacion de 13 edificios con un promedio de 28
departamentos por cada uno y, al quinto afio se plante6 como objetivo alcanzar un total
de ventas de S/ 1,244,880 soles equivalente a 67 edificios. Este mercado esta
conformado por edificios cuyos propietarios prefieren tener el detalle de la informacién
de la gestion del edificio donde residen. Asimismo, estos propietarios estarian
dispuestos a pagar la suma de S/60.00 mensuales adicionales por concepto de cuota de

mantenimiento.

Se ha estimado el ciclo de vida de la empresa de forma mensual, en donde los 12
primeros meses son considerados como de introduccion en el mercado, esperando
alcanzar un 2% de participacion del mercado efectivo y aplicando una estrategia de
introduccién de otorgar una demostracion gratuita del aplicativo movil a los posibles
clientes para que prueben los beneficios del servicio brindado. Asimismo, se impulsara
el servicio principalmente por medios digitales y con la participacion en las principales
redes sociales.

Finalmente, para un horizonte de 5 afios, con una inversion de las accionistas de
S/ 154,654 soles y un financiamiento de S/ 137,133 soles que representan el 53% y 47%
respectivamente, con una tasa de descuento del 24%, el resultado es un VAN
Econdmico de S/ 162,703.00 soles y una TIR de 36% vy el resultado de un VAN
Financiero de S/ 31,904.00 y una TIR de 28%
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CAPITULOI. INTRODUCCION

En este primer capitulo se presentan los antecedentes, se listan los objetivos del

plan de negocios, la justificacion, motivacion y contribucion del proyecto.

1.1 Antecedentes

En el censo del afio 2017 realizado por el Instituto Nacional de Estadistica e
Informética (INEI), la poblacién aumenté en un 10.6%, pasando de 28°220,764 a
31°237,385 millones de habitantes en la Gltima década (Instituto Nacional de Estadistica
e Informacidn, 2018), y para el afio 2020, segln estimaciones y proyecciones, al 30 de
junio de afio 2020 la poblacién alcanzé los 32°625,948 habitantes, este incremento trajo

COmo consecuencia un crecimiento a nivel urbanistico.

Al afio 2019, de acuerdo con lo determinado por la Asociacion Peruana de
Empresas de Inteligencia de Mercados (APEIM), el nimero de viviendas en Lima
Metropolitana ha sido de 2°883,764, de los cuales un total de 21.6% corresponde a
viviendas de tipo verticales o también llamados, departamentos en edificios,
representando este porcentaje un total de 622,893 unidades inmobiliarias (Asociacion
Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020). Asimismo, Lima
Metropolitana se clasifica por zonas, distribuidos desde el namero 1 al nmero 10 y por
niveles socioecondmicos (NSE) distribuidos de la letra A a la E; con relacion a los
departamentos de Lima Metropolitana, el NSE B contiene un total de 245,524
departamentos y el NSE C un total de 229,863; de los cuales, en la Zona 6 conformada
por los distritos de Jesls Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel, se tiene
32,900 unidades del NSE B y 10,118 unidades de NSE C (Asociacion Peruana de

Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020)

Por otro lado, el crecimiento poblacional trae consigo un crecimiento de diversas
necesidades, entre ellas, el uso de las tecnolégicas de informacion y comunicacion,
segun INEI en el ultimo trimestre del afio 2020, se determino que el 88.7% de la
poblacion usa el internet a diario, lo que representa un incremento del 11% en
comparacion con el periodo similar del afio 2019 vy, el 87.7% de la poblacién usa el

internet a través del celular, existiendo un incremento del 2.2% en el Lima



Metropolitana (Instituto Nacional de Estadistica e Informacion, 2021). Asimismo, en
los hogares de Lima Metropolitana el uso de teléfonos celulares en los NSE B y C ha
sido mayor al 99% y 97.6% respectivamente y el servicio de conexion a internet en el
NSE B y C ha sido mayor al 95.1% y 67.2% respectivamente (Asociacion Peruana de

Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020)

Con relacion al crecimiento inmobiliario, es preciso detallar algunos puntos
importantes, la Camara Peruana de la Construccion (CAPECO) indica que, entre junio
2020 y mayo 2021, la actividad constructora se incremento6 en 27.1%, sumado al hecho
de que en el mismo periodo el sistema financiero reportd 29,429 colocaciones de
créditos hipotecarios para vivienda significando un incremento del 8.3% en
comparacion con el periodo anterior (Camara Peruana de la Construccién, 2021). Las
ventas de nuevas viviendas en Lima y Callao crecieron 30% en el primero trimestre del
2021 con respecto mismo trimestre del afio 2020, principalmente en el distrito de San
Miguel, que ha experimentado su mayor crecimiento y desarrollo urbanistico en ese
periodo (Diario Gestion, 2021).

Sin embargo, a pesar del incremento en el sector construccién, en Lima
Metropolitana existe un déficit de mas de 400,000 viviendas y la oferta disponible
apenas alcanza las 26,000 unidades habitacionales, lo cual determina que existe una
mayor demanda a pesar de la creciente oferta (Vega Cordova, Diario EI Comercio,
2021).

En ese sentido, otra necesidad identificada, es que toda persona gque habita o reside
en un departamento tiene la obligacién de compartir servicios y areas comunes con los
demas propietarios o residentes, tales como limpieza, mantenimiento de areas, pasajes,
escaleras, ascensores, porteria, guardiania, jardines, sotanos, la administracion de la
edificacion, entre otros, asi como mantener vinculos de convivencia estables por
pertenecer a una sola estructura inmobiliaria; segun la Ley N° 27157 Ley de
Regularizacion de Edificaciones, del Procedimiento para la Declaratoria de Fabrica y
del Régimen de Unidades Inmobiliarias de Propiedad Exclusivay de Propiedad Comun,

establece la obligatoriedad de contar con un reglamento interno que contenga derechos



y obligaciones de los propietarios, todo lo relativo a las sesiones de las Juntas de
Propietarios, entre otros temas de interés de los propietarios.

Los propietarios de departamentos en edificios no siempre logran un consenso entre
ellos respecto con la forma de administracion y convivencia como, por ejemplo, la
disconformidad entre lo que pagan por cuota de mantenimiento frente a lo que esperan
por este pago, asi como las normas de convivencia, horarios, ruidos molestos, falta de
transparencia de informacion de los gastos, desconocimiento de personas contratadas,

y en toma de decisiones no aceptadas ni discutidas, entre otros.

Las necesidades y problemaética anteriormente identificadas relacionadas a la
convivencia entre propietarios de un edificio se han obtenido mediante un proceso de
descubrimiento basado en la recoleccion de datos de fuentes primarias como es la
encuesta, entrevistas y focus group.

El presente plan de negocio apunta a brindar un servicio de transparencia en la
administracion de edificios de los NSE B y C de la Zona 6 de Lima Metropolitana,
buscando transparentar la informacion contable, financiera y administrativa a favor de
los propietarios de un departamento, brindando facil acceso a la informacion que
requieran y dotandoles de servicios adicionales para la solucion integral de sus
problemas. Para ello, el proyecto plantea la administracion de las viviendas en edificio
con el empleo de una pagina web y un aplicativo movil que estaran a disposicion de
todos los propietarios y permitira el acceso a la informacion mas relevante las 24 horas
del dia todos los dias del afio para poder atender en forma inmediata los problemas mas
algidos que los atafien dentro de su convivencia, generando un impacto positivo, en
adicién a la asesoria legal y contable que ayude a solucionar problemas que se presentan

cotidianamente.

1.2 Planteamiento del problema

De acuerdo con las entrevistas piloto realizadas a las Juntas de Propietarios y
propietarios de departamentos de edificios de los NSE B y C de la Zona 6 de Lima

Metropolitana, existe una disconformidad evidente de los propietarios de departamentos



respecto al servicio recibido por las juntas de propietarios y/o empresas administradoras
de edificios, debido a problemas vinculados con la transparencia de la informacion
financiera y contable relacionada a la cuota de mantenimiento que se paga, asi como, al
desconocimiento del personal que trabaja en los edificios, ademas de la baja calidad de
servicio prestado, esto hace que ocasionalmente las relaciones entre propietarios se

tensen, generando problemas de convivencia.

1.3 Objetivo general

Determinar la viabilidad comercial, operativa y econémica para la implementacion
de una empresa administradora de edificios, cuya propuesta de valor es brindar
transparencia total de la informacion y gestion con el soporte de una pégina web y
aplicativo movil, en el segmento de los NSE By C de la Zona 6 de Lima Metropolitana

1.4. Objetivos especificos

Como obijetivos especificos se han propuesto los siguientes:

e Determinar el mercado objetivo a quien estard dirigido el servicio, identificar las
necesidades, atributos mas importantes y validar la aceptacion de la propuesta de
valor.

e Diseflar las acciones estratégicas para desarrollar el plan de negocio propuesto, a
través del andlisis del macroentorno y entorno competitivo, identificando
oportunidades y amenazas.

e Elaborar las estratégicas comerciales y de marketing dirigidas a obtener clientes.

eRealizar un plan organizacional y de gestion humana adecuado y realista, que
contribuya a la consecucién del objetivo propuesto.

e Disefiar un plan de tecnologia de informacion y operacion, que permita desarrollar
adecuadamente la propuesta de valor.

e Evaluar indicadores financieros y determinar la viabilidad econdmica de presente plan

de negocio.



1.5. Justificacion del tema

El presente proyecto se justifica en los siguientes factores que se detallard a

continuacion:

1) Existenciay crecimiento de edificios multifamiliares

En los ultimos afios, la actividad edificatoria en viviendas de Lima Metropolitana
ha mantenido un crecimiento en metros cuadrados construidos, siendo esta la oferta que
ofrece el mercado actual; por otro lado, la demanda también ha mantenido un
crecimiento continuo desde el afio 2017 al 2019, siendo el caso que, en el 2020, producto
de la pandemia del Covid-19, la demanda disminuyd, tal y como se muestra en la Figura
1.1:

Figura 1.1 Actividad Edificadora Total 2017-2020 (Millones de m2)
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Fuente y elaboracion: (Cdmara Peruana de la Construccion, 2020)

Teniendo en cuenta la Figura 1.1 se puede resaltar que de los 4.97 millones de m2
construidos en el afio 2020, un total de 4.31 millones de m2 representa edificaciones
comercializables en Lima Metropolitana, demostrando que existe un mercado

disponible compatible para los intereses del presente plan de negocio.

Del mismo modo, la actividad edificadora tiene diferentes destinos como son:
viviendas, locales comerciales, oficina y otros. En la Figura 1.2 se puede observar la

distribucion de los metros cuadrados segun el destino de estos:



Figura 1.2 Actividad Edificadora segun destino 2017-2020
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Fuente y elaboracion: (Cdmara Peruana de la Construccion, 2020)

De la figura anterior se determina que la edificacion de viviendas representa el
mayor porcentaje en la actividad del sector construccidn, siendo este del 84.4% en el
2020.

Como se ha descrito en la introduccion, existe una tendencia positiva en el
crecimiento de las viviendas verticales, razén por la cual, la construccion de viviendas
se mantiene en auge; en ese mismo sentido, esta tendencia fue confirmada por el
subgerente comercial de la empresa inmobiliaria Urbana Perd, Sr. Humberto Marin,
quien refirié un crecimiento de sector inmobiliario para el 2021 entre el 20% y 25%, en
los distritos de la Zona 6 de Lima Metropolitana (Diario El Peruano, 2020). Asimismo,
se ha indicado que a mayo 2021 se ha tenido un crecimiento del 27.1% de la actividad
de la construccion. (Cdmara Peruana de la Construccion, 2021)

Segun la Asociacion de Empresas Inmobiliarias del Pert (ASEI), ha reportado que
los distritos de Lima Moderna (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre y San Miguel) son los
que presentan mayores ventas de bienes inmuebles representando un 46% del total,

debido a su cercania a los centros laborales. (Tineo, 2020)

En Lima Metropolitana existe un evidente crecimiento vertical segun lo
mencionado en el tltimo informe de Coyuntura Inmobiliaria de la empresa TINSA, en
donde se muestra que, un 43.9% de los proyectos inmobiliarios activos y en oferta

tienen entre 6 y 10 pisos, mientras que el 20.9% tiene entre 1 y 5 pisos y el 18.9% tiene



entre 16 y 20 pisos; para la Zona 6 el nimero de pisos promedio por edificio para el afio
2020 fue de 12.5 (Vega Cordova, Crecimiento inmobiliario vertical de Lima, 2021).

Asimismo, el parrafo anterior se complementa con la informacién obtenida de la
Municipalidad de Magdalena del Mar, que refiere que en el periodo de 2020-2021 han
expedido 34 licencias de edificacion para viviendas multifamiliares, con un total de
1056 viviendas; es decir, un promedio de 31 departamentos por edificio (Municipalidad
Distrital de Magdalena del Mar, 2021).

En conclusion, se puede determinar la tendencia actual de las personas de adquirir
viviendas, principalmente en departamentos en la zona de influencia del presente plan

de negocio, lo cual es positivo pues contribuye a la existencia de demanda.

ii) Problemas de Juntas de Propietarios y convivencia

La convivencia nace a través del compartir espacios comunes en un edificio con
otros propietarios o residentes, lo cual puede ocasionar que existan discrepancias y/o
problemas de entendimiento, conforme se evidencia de las encuestas piloto que se han
realizado a propietarios e integrantes de juntas de propietarios para el analisis del

presente proyecto.

Segun el reglamento del D.S. 035-2006-VIVIENDA, donde se aprueba y establece
las funciones de la Junta de Propietarios para una convivencia en armonia de los
integrantes de una vivienda vertical, menciona que seran ellos quienes se encargaran
del cuidado general de todo lo que tenga relacion con los bienes y servicios comunes,
ademas de supervisar los acuerdos adoptados; siendo que, el administrador sera

designado por dicha Junta de Propietarios.

Todo propietario de un bien inmueble en un edificio tiene la obligacion de asumir
los gastos de los servicios comunes (limpieza, luz, agua, vigilancia, entre otros), lo cual
genera que se desembolse mensualmente una suma de dinero para cubrirlos, este

importe es conocido como cuota de mantenimiento.



De acuerdo con la informacion obtenida de los propietarios entrevistados
inicialmente, la mayoria de ellos considera que su principal problema es el
desconocimiento del destino de la cuota de mantenimiento y si esta es usada en su
totalidad para cubrir los gastos comunes, o son derivados a otros fines no consensuados.
Siendo asi, el presente proyecto surge como una nueva alternativa para contribuir a la
solucién de falencias asociadas a la transparencia de informacién contable,
administrativa y financiera. Asimismo, el presente proyecto busca brindar un servicio
integral referido a los servicios de administracion, seguridad, limpieza, jardineria,
conserjeria, asesoria legal y contable, entre otros, con el compromiso de lograr una vida

en armonia entre propietarios.

Dentro de la busqueda de informacion realizada, que da origen a la justificacion del
presente proyecto, se ha podido determinar que existe mucha desconfianza en la
rendicion de cuentas, transparencia de la informacion y gasto de la cuota de
mantenimiento. Al momento de realizar las entrevistas piloto, los propietarios indicaron
que preferian mas a una empresa administradora de edificios, ya que podrian solicitar

informacion en cualquier momento sin generar confrontacién con sus propios vecinos.

Por tanto, se puede inferir que lo principal para los propietarios y junta de
propietarios es tener una convivencia armoniosa, y con ello reducir los problemas que
pudieran suscitarse, siendo necesario que una empresa especializada prevenga todos

estos problemas.

iii) Digitalizacion y acceso tecnolégico.

Como bien se sabe, hoy en dia la tecnologia es sumamente necesaria, por lo que,
los seres humanos cuentan cada vez con encontrar soluciones y respuestas a sus
problemas a través del internet. Segln el diario La Republica de Colombia refiere que
la tecnologia se ha convertido en un apoyo importante para las personas, por ello,
desarrollar aplicaciones moviles es una forma de estar a la vanguardia de la demanda
global en el marco de la tecnologia e innovacion, concluyendo que “Las aplicaciones
generan cambios tanto en la vida de las personas como en las empresas™ (Diario La
Republica, 2019).



Asimismo, como se menciond en la introduccién y basdndonos en la informacion
del INEI antes indicada, existe una creciente tendencia al uso del servicio de internet y
celular, lo cual genera un ambiente 6ptimo para el desarrollo del presente proyecto. Es
por ello, que el disefio de este proyecto contard como principal herramienta con un
entorno digital basado en una pégina web y un aplicativo mévil, mediante el cual los
propietarios podran observar de manera actualizada todas las acciones que la empresa
administradora realice y puedan haber realizado los propietarios respecto a los servicios
y é&reas comunes, cubriendo con las necesidades y preocupaciones que fueron

informadas a través de la entrevista piloto.

iv) Necesidad de existencia de una Junta de Propietarios

Actualmente la Ley Nro. 27157 que regula el régimen legal de las unidades
inmobiliarias que comprenden bienes de propiedad exclusiva y comun, le da al
propietario el derecho de usar, disfrutar y disponer de la parte inmobiliaria dividida por
el departamento, estos derechos llevan consigo obligaciones que deben ser asumidas en
conjunto por los propietarios; por ello, se hace obligatorio la existencia de un

reglamento interno.

Seguln la ley antes mencionada, un edificio de departamentos es aquella unidad
inmobiliaria que cuentan con bienes y servicios comunes y secciones de propiedad
exclusiva ubicados en edificaciones de mas de un piso. Esto presupone que se divida en
dos partes, una parte es propiedad exclusiva (apartamento, estacionamiento, almacén,

etc.), y otra es propiedad comun (jardines, pasillos, escaleras, gimnasio, piscina, etc.).

La Junta de Propietarios, segun el Articulo 47 de la Ley N° 27157 y su reglamento
en el Articulo 145 del Decreto Supremo N° 035-2006-Vivienda (en adelante, el
Reglamento), establecen que esta se encuentra conformada por todos los propietarios
de las secciones de propiedad exclusiva de la edificacion y tiene la representacion
conjunta de éstos. Segun lo establecido en el reglamento antes indiciado, la Junta de
Propietarios, se constituye plenamente al otorgamiento del Reglamento Interno, el cual

contendra obligatoriamente la nominacion del presidente al momento de registrar el



reglamento; su inscripcion se efectla en el Registro de Propiedad Inmueble, en la
partida registral del predio matriz o en la que corresponde a los bienes comunes.

Segun el Art. 150 del Reglamento, el presidente de la Junta de Propietarios posee
las facultades generales y especiales de representacion sefialadas en los articulos 74 y
75 del Caodigo Procesal Civil; para poder ejercer la representacion solo requerira copia
certificada por notario del acta de la sesion de la Junta de Propietarios en la que conste

dicho nombramiento.

Asimismo, el Art. 151 del Reglamento establece que la administracion del edificio,
podra recaer en el Presidente de la Junta, algin poseedor o propietario de las secciones
de propiedad exclusivo o, una persona natural o juridica contratada para dicho fin.
Quien administre debera velar por las relaciones que tengan entre los propietarios y, las
obligaciones y derechos con terceros, asi como el mantenimiento de las propiedades y

areas comunes.

Finalmente, de acuerdo con la informacion obtenida de fuentes primarias, como
son las encuestas realizadas, en algunos casos la administracion de los edificios es

ejercida por personas juridicas contratadas para dicho fin.

1.6. Delimitacion del plan de negocio

1.6.1 Alcance

El presente plan de negocio tiene como alcance el brindar el servicio de
administracion de edificios con el uso de un aplicativo movil y pagina web, las mismas
que serdn de uso de los propietarios con la finalidad de que puedan contar con
informacion util, necesaria y pertinente en los NSE B y C de la Zona 6 de Lima

Metropolitana.

1.6.2 Limitaciones

Como principales limitaciones se tienen a los siguientes aspectos:
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e Al tiempo para la recoleccién y analisis de informacion,

e Al problema mundial de la pandemia del COVID-19.

e Al acceso a la informacion financiera y contable de empresas competidoras del
mismo rubro y/o actividad

e Al acceso a la informacion del sector publico a tiempo real.

e A laimposibilidad de acceder a los servicios digitales de otras empresas similares.

1.6.3 Contribucién

El presente plan de negocios se identifica como una alternativa para la Junta de
Propietarios que buscan una convivencia sana y transparente entre propietarios y el
fomento de un didlogo permanente entre estos sin que exista asimetria de informacion
respecto a la forma de manejo contable, financiero y administrativo del edifico en donde
habitan; esta informacion se obtendria a través del uso de una pagina web y aplicativo

movil que permita el acceso a la informacion que sea necesaria.

Ademas, este plan de negocio contribuira con la sociedad y el orden legal al realizar
la formalizacién de edificios sin una Junta de Propietarios, generando para ellos una

mejora en la correcta administracion.

1.6.4 Metodologia del plan de negocio

Para el presente plan de negocio se analizara el entorno de las empresas
administradoras de edificios, asi como la tendencia actual y futura de la demanda

creciente del sector inmobiliario.

Asimismo, se desarrollara una investigacion exploratoria que tendra como finalidad
la de conocer las necesidades y habitos de los potenciales clientes, para lo cual se
utilizaran encuestas presenciales, focus group a través de plataformas digitales y

entrevista a especialista de manera digital.

Seguidamente, se analizara el entorno internacional y nacional de empresas que se

dediquen al mismo rubro de negocio, se aplicaran las Cinco fuerzas de Porter, anlisis
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de Stakeholders, con lo cual se tendrd un diagnostico estratégico del negocio.
Finalmente, se realizan los planes del negocio consistente en Marketing, Organizacional
y Gestion Humana y Tecnologia y Operaciones; asimismo, se realizara el analisis

Financiero y Economico del presente plan de negocio.
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CAPITULO II. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado va a permitir identificar sus caracteristicas, asi como
conocer cual serd la magnitud del mercado al cual la empresa que origine este proyecto
va a entrar a operar, ademas de las necesidades principales de los clientes y

caracteristicas de los competidores.

A continuacion, se va a identificar el objetivo al que esta dirigido el servicio,
identificado en los capitulos anteriores; asimismo, identificar el perfil de los clientes
potenciales y, desarrollar y analizar las diferentes técnicas cuantitativas y cualitativas

gue se usaran.

En este capitulo, se estudiara la aceptacion de una empresa administradora de
edificios y la utilizacion de herramientas digitales como una pagina web y aplicativo
movil como valor agregado para el mercado limefio de la Zona 6 de los NSE B y C.
Para la realizacion de este estudio se utilizé el método cualitativo a través de focus
group con la participacion de propietarios de departamentos y entrevista a especialista
en aplicativos moviles; asimismo, se ha utilizado el método cuantitativo a través de
encuestas a diferentes propietarios de departamentos en edificios de la Zona 6 de Lima

Metropolitana.

2.1 Objetivos
2.1.1 Objetivo general
Determinar el nivel de aceptacion de la empresa administradora de edificios a
implementar para la Zona 6 de Lima Metropolitana de los NSE By C.
2.1.2 Objetivos especificos

e Identificar los factores o atributos de éxito del modelo de negocio propuesto.

e Evaluar el grado de aceptacion del concepto del negocio propuesto.
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o Identificar las necesidades y problemas del cliente potencial respecto a la forma de
administracion del edificio en donde viven, tales como econdmicos, legales,
contables, entre otros; para descubrir ideas y experiencias.

e Solicitar y obtener recomendaciones del publico objetivo a la idea de negocio

propuesto.

2.2 Segmentacion

La segmentacion permitird personalizar una combinacion de elementos para el
servicio a ofrecer, ya que al enfocarnos en un mercado mas especifico se atendera la
necesidad de los clientes de manera mas efectiva a través de una propuesta de valor

superior al de la competencia.

En la siguiente Tabla I1.1 se identifican las variables de segmentacion:

Tabla I1.1 Variables de segmentacion

Tipo de segmentacion Variable Descripcion

Geogréficos Distritos Distritos de San Miguel,
Magdalena del Mar, Jesus
Maria, Pueblo Libre y Lince

Tipo de Cliente Tipo de vivienda Departamento en edificio
multifamiliar
Demografico Nivel Socio Econémico NSEByC
Psicograficos Estilo de Vida Mejor la calidad de vida 'y

obtener un mejor servicio

Elaboracion: Autores de esta tesis

2.3 Estimacioén del mercado

En este punto se realizara las estimaciones pertinentes para pasar del calculo de un

mercado total, a uno potencial, luego a uno efectivo y finalmente calcular la meta.
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2.3.1 Estimacion del mercado total

El mercado total para esta propuesta de negocio esta conformado por todos
habitantes mayores de edad que son propietarios de algin departamento en los edificios

multifamiliares que se ubican en la Zona 6 de Lima Metropolitana del NSE B y C.
En la Tabla 1.2, se muestra el nimero de departamentos en edificios

multifamiliares que pertenecen a la Zona 6 de Lima Metropolitana, ello con la finalidad

de escoger la muestra de la poblacién objetivo segun el Nivel Socio Econémico.

Tabla 11.2 Hogares verticales de la Zona 6 de Lima Metropolitana

Hogares Verticales en la Zona 6
ANO Hogares en Lima Hogares del NSE
. Hogares del
Metropolitana Hogares totales B NSE C
2020 2'883,764 622,893 31,918 9,667
TOTALNSEB +NSEC 41,585

Fuente: (Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados, 2020)

Elaboracion: Autores de esta tesis

En la Tabla 1.2 se observa la cantidad de departamentos en edificios
multifamiliares al afio 2020 discriminado por la zona 6 en los NSE B y C segun el
APEIM, obteniendo un numero de 31,818 unidades y 9,667 unidades respectivamente
y, un total entre ambos de 41,585 departamentos o su equivalente a 1485 edificios,

segun el promedio de departamentos por edificio indicado en las encuestas realizadas.

2.3.2 Estimacién del mercado potencial

El mercado potencial se sustenta en la poblacion mayor de edad de la zona 6 de
Lima Metropolitana perteneciente a los NSE B y C, que en la encuesta realizada
indicaron que no contaban con una empresa administradora a cargo del edificio en
donde residian, representado estos un porcentaje ascendente al 62.7%, el mismo que
proyectandolo al mercado total, genera una cantidad de 26,074 departamentos o su

equivalente a 931edificios.
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2.3.3 Estimacion del mercado efectivo

El mercado efectivo se sustenta en la poblacidon encuestada que indicaron que se
encontraban en total disposicion a contratar una empresa administradora bajo el
concepto del plan de negocio propuesto, representando estos un porcentaje ascendente
al 69.8%, el mismo que proyectandolo al mercado potencial, genera una cantidad de

18,200 departamentos o su equivalente a 650 edificios.

2.3.4 Estimacion del mercado objetivo o0 meta

El mercado objetivo se sustenta en la poblacion mayor de edad de la zona 6 de Lima
Metropolitana perteneciente alos NSE By C, en la cual se realizaran todos los esfuerzos
posibles con la finalidad de llegar el primer afio de operacién al punto de equilibrio,
equivalente a dieciocho (18) contratos, y posteriormente llegar a una meta cercana a la

totalidad del mercado efectivo.

2.4 Estudios Cualitativos y Cuantitativos

2.4.1 Estudio Cualitativo

2.4.1.1 Objetivos del Estudio Cualitativo

e Conocer las apreciaciones de las personas que participaron en el focus group
realizado.

e Determinar la problematica y necesidades en la administracion de edificios.

e Conocer las opiniones respecto a la posibilidad de contratacion de una empresa
administradora de edificios.

e Obtener el conocimiento del experto entrevistado respecto al uso de aplicativo movil

y paginas web.

2.4.1.2 Focus Group

El focus group se realizo el dia 11 de junio de 2020 a las 6:00 pm y, debido a la

pandemia de la COVID-19 se realizd a través de la plataforma virtual de Microsoft
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Teamsy, se trabajo con cinco (5) personas que se encuentran detalladas en la Tabla 11.3,

los mismos que cumplieron los requisitos para realizar el focus group consistentes en:

e Ser mayor de edad
e Ser propietario de un departamento

e Residir en la Zona 6 de Lima Metropolitana

Tabla 1.3 Lista de participantes del Focus Group

Nombre Distrito de Residencia Calidad
Marcos Montes Magdalena de Mar Propietario
Henry Sanchez San Miguel Propietario

Andres Gonzales Lince Propietario
Lucy Soto Chavez Pueblo Libre Propietario
Lisseth Tabra Valverde Jesus Maria Propietario

Elaboracion: Autores de esta tesis

Asimismo, para el focus group se prepar6 una guia de pautas se encuentra en el

Anexo |y cuyo resumen de las respuestas que brindaron se encuentran en el Anexo II.

Las conclusiones principales a las que se arrib6 luego de realizado el focus group

son las siguientes:

e Para todos los que participaron en el Focus Group, la transparencia de informacion
es un factor importante y fundamental, ya que la mayoria de sus problemas se
derivan de la poca informacion o de detalle que se le trasmite respecto al destino de
la cuota de mantenimiento, como, por ejemplo: forma de célculos, si existieron

sobrantes, pago de proveedores, entre otros.

e Asimismo, otro factor que fue mencionado en diferentes oportunidades es que el
costo del servicio de administracién debera de ser bajo para que pueda ser atractivo,
ya que optarian por alternativas menos costosas e inclusive, la administracion

propia.
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e El uso de la tecnologia, como la implementacién de un aplicativo movil o pagina
web, resulta atractivo para los participantes ya que estas herramientas ayudarian a
inclinarse por elegir a la empresa administradora que las ofrezca, por los beneficios

que conllevaria el uso de estos sistemas informaticos.

e Lamala calidad del servicio brindado por las empresas administradoras de edificio
repercute inmediatamente en los usuarios, optando estos por cambiar de proveedor,
lo cual también conlleva a que la empresa administradora pueda tener malos
comentarios en las redes sociales y tenga un impacto negativo en actuales o futuros

clientes.

e La experiencia es un factor fundamental al momento de escoger a un proveedor de
administracion de edificio; sin embargo, también se indic6 que dependera de la
publicidad y marketing que se realice para posicionar adecuadamente la propuesta

de valor en el mercado.

2.4.1.3 Entrevistas a experto

En el presente punto se expondran las conclusiones de la entrevista realizada, segun

las siguientes caracteristicas indicadas en la Tabla 11.4.

Tabla I1.4 Caracteristicas de la entrevista a experto.

Elementos de Disefio Entrevistas a experto
Paoblacién neta Profesional y experto
Marco de muestreo Entrevista seguin su experiencia
Técnica de Muestreo No probabilistico por conveniencia
Tamafio de Muestra 01 experto
Cuestionario Preguntas abiertas enfocadas al modelo de
negocio propuesto
Realizacion Se realizaron de manera virtual

Elaboracion: Autores de esta tesis
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El nombre y datos del experto entrevistado se encuentra en la Tabla 11.5:

Tabla I1.5 Caracteristicas de la entrevista a experto.

Nombre Empresa Actual Profesion Afios de
experiencia
Gabriel CIXSOLUTION Ingeniero de Sistemas 03 afios
Chancafe

Elaboracion: Autores de esta tesis

Para la realizacion de la entrevista se sigui6 la guia que se encuentra en el Anexo

I11'y, las preguntas y respuestas del entrevistado se encuentran en el Anexo IV.

Las conclusiones a las que se arribaron, luego de la entrevista realizada, son las

siguientes:

e Enlaactualidad, el uso de tecnologia se ha vuelto parte importante en el desarrollo
de la vida diaria de las personas, ya que se puede utilizar para solucionar problemas

e interactuar con los demas miembros de la sociedad en tiempo real.

e El uso del aplicativo mdvil y pagina web tienden a ser cada vez méas seguras en
cuento a la informacion que se maneja a través de estas, debido a que actualmente
existen protocolos y/o certificados de seguridad que otorgar confianza a los

usuarios.

e En el Perd, actualmente existen normas que regulan el manejo de datos personales
que se trasmiten a través de aplicativos; asi como, la penalizacién de actos que vayan

en contra de esta reserva de informacion.
e La tendencia actual de las empresas es la digitalizacion, automatizacion y control

de sus procesos y operaciones, con la finalidad de mejorar sus procesos y ser

competitivos en el mercado.
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2.4.2 Estudio Cuantitativo

2.4.2.1 Objetivos del Estudio Cuantitativo

El presente estudio tiene como principal objetivo la de generar datos estadisticos
que permita tener una mejor vision del publico objetivo de la Zona 6 de Lima
Metropolitana de los NSE B y C respecto a la necesidad de contratar con una empresa

administradora de servicios.

2.4.2.2 Objetivos especificos

e Conocer al pablico objetivo y determinar los perfiles de usuarios.

e Determinar sus necesidades y preferencias

e Medir el interés del pdblico con respecto a los servicios de una empresa
administradora de edificios.

e Conocer la apreciacion del publico objetivo a la implementacion servicios digitales
en la administracion de edificios

e Cuantificar la demanda del servicio a ofrecer.

e Determinar la aceptacién del publico objetivo con el modelo de negocio

e Determinar si la propuesta de negocio es viable

2.4.2.3 Metodologia a emplear

La recoleccion de datos se realizara en via directa, para ello se utilizara el formato
de encuesta presencial que se encuentra como Anexo V, la cual es versétil y
proporcionard la facilidad para realizar las preguntas dicotomicas; todo desarrollado con
la finalidad de obtener la mayor informacion posible para la idoneidad que requiere el
presente proyecto a personas que residan departamentos de la Zona 6 del NSE By C de

Lima Metropolitana.

2.4.2.4 Fecha de encuesta

Las encuestas fueron realizadas del 15 de julio al 20 de julio de 2021
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2.4.2.5 Cobertura Geografica

Los lugares donde se realizaron las encuestas fueron a personas que viven en
departamentos de los distritos de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San

Miguel.

2.4.2.6 Disefio de la Muestra

e Poblacién Objetiva
Son los propietarios de viviendas verticales de los distritos comprendidos en la zona

6 de Lima Metropolitana de los NSE B y C, representando un total de 41,585 viviendas.

Ambito Geografico

Los distritos de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel.

Unidad de investigacion

La unidad es una persona por encuesta realizada.

Informantes

Hombres y mujeres mayores de edad y, que sean propietarios de un departamento.

Tipologia de la muestra

El muestreo elegido es por conveniencia, la misma que fue realizada a personas
que viven en los distritos del ambito geogréafico antes indicado, con la finalidad de tener
muestra por cada distrito. Luego de ello, se calcula el nimero de personas por distrito
para mantener la proporcion de la poblacion de referencia, esta seleccion es de manera

aleatoria.

e Tamafo de la muestra

El tamafio de muestra es de 381 encuestas; paraello, se eligi6 un nivel de
confianza del 95,0%; del mismo modo, el margen de error elegido fue del 5%.
Finalmente, se tuvo en cuenta un factor de probabilidad de éxito y fracaso 0.5, debido
a que no se ha podido encontrar algun estudio similar. El calculo del tamafio de muestra

de se realiz6 con la féormula para poblaciones finitas:
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Donde:

p: Factor de probabilidad
éxito fracaso
Z: Nivel confianza.

E: Margen de error

En la Tabla 11.6 se muestra el detalle de la muestra por distrito.

Tabla 11.6 Determinacion muestral del estudio de técnica cuantitativa

Distrito Total encuesta por Distrito
JESUS MARIA 76
LINCE 76
PUEBLO LIBRE 76
MAGDALENA 76
SAN MIGUEL 77
381

Elaboracion: Autores de esta tesis.

2.4.2.6 Andlisis de la encuesta

Luego de la aplicacion de la encuesta a las personas mayores de edad que viven en
los distritos de la Zona 6 de Lima Metropolitana, se procede a detallar los resultados

obtenidos:

22



Pregunta 1: Genero de encuestados

Figura I1.1 Genero de encuestados, 2021

=M

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracién: Autores de esta tesis.
Anélisis:
De las 381 encuestas aplicadas, un total de 102 personas han sido del género
femenino y un total de 279 personas corresponde al género masculino, lo que demuestra

que se ha aplicado a ambos géneros para conocer sus opiniones visto de una dptica

distinta, segln sus necesidades y experiencias.

Pregunta 2 ¢ Cudl es la condicion de su vivienda?

Figura 11.2 Condicion de vivienda de encuestados, 2021

6

/ = Alquilado

= Otro

= Propio

Fuente: Encuesta de campo, 2021.
Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Andlisis

De las 381 encuestas aplicadas, un total de 340 personas han declarado ser
propietarios de su departamento en el edificio en donde viven, un total de 35 personas
declararon que alquilan en el edificio y solo 6 personas han declarado que el lugar en
donde viven tiene otra calidad distinta al de alquilado o propiedad.

Pregunta 3 ¢ Cuantos departamentos tiene el edificio donde vive?

Figura 11.3 Numero de departamento por edificio, 2021

m 21 hasta 40
= Hasta 20
= Mas de 40

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Andlisis

De las 381 encuestas aplicadas, un total de 218 personas han declarado que el
edificio en donde viven tiene hasta veinte (20) departamentos, un total de 146 personas
indicaron que el edificio tiene de 21 a 40 departamentos y 17 personas indicaron que
tiene mas de cuarenta (40) departamentos en el edificio. Dichos nimeros permiten tener
una referencia méas cercada sobre el nimero de departamentos por edificio y poder
dimensionar la forma de gestionarlos, en donde se puede evidenciar que mas del 95.5%
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poseen edificios con menos de cuarenta (40) departamentos; es decir, un ponderado de
28 departamentos por edificio.

Pregunta 4 ¢;Quién administra su edificio?

Figura 1.4 Administracidon en edificio, 2021

= Empresa

= Junta de Propietarios

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracién: Autores de esta tesis.

Andlisis

De las 381 encuestas aplicadas, un total de 239 personas han declarado que el
edificio en donde residen es administrado por la Junta de Propietarios y un total de 142
personas han declarado que es administrada por una empresa administradora de
edificios. Dichos nimeros muestran que existe un mercado en el cual se puede

incursionar. Es decir, se evidencia que el 62.7% no cuenta con empresa administradora.
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Pregunta 5 ¢Cual es la condicion legal de la junta de propietarios?
Figura I1.5 Condicion legal de Junta de Propietarios, 2021

m |nscrita
= No inscrita

= No sabe

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Andlisis

De las 381 encuestas aplicadas, un total de 220 han declarado que la junta de
Propietarios se encuentra inscrita en los Registros Publicos y/o en la Superintendencia
Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT), 140 personas declararon que no estan
inscritas en estas entidades y 21 personas declararon que no saben. Esta pregunta
permite conocer que existe la tendencia a formalizar a la junta de propietarios,

existiendo un porcentaje ascendente al 36.7% que no se encuentran inscritas.

26



Pregunta 6 ¢Cual es el rango de su cuota de mantenimiento?

Figura 11.6 Rango de su cuenta de mantenimiento, 2021

= Hasta S/ 200
= Hasta S/ 400

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracién: Autores de esta tesis.

Anadlisis

De las 381 encuestas aplicadas, un total de 166 personas han indicado que pagan
hasta 200 soles de cuota de mantenimiento y 215 han declarado pagar hasta de 400
soles. Esto permitira conocer el estimado del rango de precios que se debera aplicar,
con la finalidad de no incrementar irrazonablemente el monto que actualmente vienen

cancelando.

Pregunta 7. De su cuota de mantenimiento ¢Cudl es el porcentaje que
corresponde a los servicios bésicos (luz y agua)?

Figura 11.7 Porcentaje de servicios béasicos de la cuota de mantenimiento, 2021

® 26% a 50%

= De 51% a mas

= Hasta 25%

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracidon: Autores de esta tesis.
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Andlisis

De las 381 encuestas aplicadas, un total de 279 personas han indicado de la cuota
de mantenimiento pagan hasta 25% por concepto de luz y agua, 101 personas indicaron
que corresponde al 26% hasta el 50% y solo una (1) persona indic6 que corresponde a
mas del 51%. Esto permite conocer el porcentaje que le asignan a los otros servicios
como de vigilancia, limpieza y otros, correspondiendo en su mayoria a un aproximado

del 75%, segln los datos obtenidos.

Pregunta 8. Respecto a la cuota de mantenimiento ¢ Cuan importante cree que

es la transparencia de informacion (ingresos y egresos al detalle)?

Figura 11.8 Importancia de la transparencia de informacion, 2021

® [mportante

= Muy Importante

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Analisis

De las 381 encuestas aplicadas, 347 personas han indicado que consideran como
muy importante conocer los detalles de su cuota de mantenimiento y 34 personas
indicaron que es importante. Las respuestas obtenidas permiten conocer que el 91% de
los encuestados piensan que la transparencia es un factor muy importante, esto sumado

al hecho que, en el focus group, fue una de sus principales preocupaciones, debido a
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que el dinero que desembolsaban para el pago de la cuota de mantenimiento era parte

de ellos y no era gratis.

Pregunta 9. Respecto al uso de tecnologia ¢Cuan importante es para usted, el
uso de un aplicativo mavil y/o pagina web para conocer la informacion al detalle

de su cuota de mantenimiento y otros servicios brindados por la administracion?

Figura 11.9 Importancia del uso de aplicativo mévil y/o pagina web, 2021

= [mportante

= Muy Importante

Fuente: Encuesta de campo, 2021.
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Anélisis

De las 381 encuestas aplicadas, 309 personas han indicado que consideran como
muy importante el uso del aplicativo mdvil y pagina web y unas 72 personas indicaron
que es importante, y 0 personas consideraron este aspecto como poco importante, lo que
permite conocer la necesidad y utilidad que les otorgaria aplicar la tecnologia al plan de
negocio. Lagran mayoria, consistente en mas del 81% de los encuestados, reconocieron
la importancia de usar estas herramientas tecnoldgicas, ya que otorga facilidad a los
propietarios de acceder a la informacion que consideren pertinente en el momento que

lo necesiten, lo cual fue corroborado con lo manifestado por los participantes del focus

group.
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Pregunta 10. Respecto al costo y calidad del servicio de una empresa

administradora, para usted, ¢cudl seria la variable mas importante?

Figura 11.10 Costo vs Calidad del servicio, 2021

m Bajo costo

= Mayor calidad

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Anélisis

De las 381 encuestas aplicadas, 359 personas han indicado que consideran como
variable mas importante el recibir un servicio de mayor calidad versus un precio bajo
de este; sobre esta Ultima variable solo indicaron importante 22 personas; es decir, mas
del 94% de las personas encuestadas creen que la calidad esta por encima de lo que
podria costar un servicio de administracion, lo cual es importante, pues permitira
enfocarse principalmente en la forma que se realizan los servicios, y ofrecer la mejor
calidad posible. Esto va sumado a lo indicado por los participantes del focus group que
indicaron que, la calidad del servicio era muy importante para poder contratar y

mantener a los proveedores, en este caso, una empresa de administracion de edificios.
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Pregunta 11. Importancia de los siguientes atributos en una empresa

administradora de edificios: Transparencia, Confianza, Tecnologia y Experiencia

Figura 11.11 Atributos de una empresa administradora, 2021

= Confianza
= Experiencia
Tecnologia

221 .
Transparencia

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Anélisis

De las 381 encuestas aplicadas, 221 personas indicaron que consideran a la
transparencia como el atributo mas importante en una empresa administradora de
edificios. Esto permite conocer que, el enfoque del presente plan de negocio es el
correcto, teniendo en cuenta que mas del 57% de las personas buscan transparencia en
la forma de cdmo se administra su edificio, principalmente en la informacion detallada
de la cuota de mantenimiento, conforme se ha podido evidenciar de otras preguntas de
la encuesta realizada y del focus group. El 43% restante de las personas encuestadas
indicaron que el segundo atributo mas importante es la experiencia, el tercer es la
confianza y finalmente, el ultimo atributo mas importante han considerado al uso de la

tecnologia.
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Pregunta 12. Importancia de los siguientes servicios a ser brindar por el
aplicativo movil o pagina web: Mercadeo interno entre propietarios, Detalle
minucioso de la cuota de mantenimiento, VVotaciones electronicas y programacion

de asambleas virtuales e Informacion de proveedores y colaboradores

Figura I11.12 Servicios mas importantes por aplicativo mdvil o pagina web, 2021

m Detalle minucioso
= Votaciones electrénicas

= Informacién de
proveedores

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Anélisis

De las 381 encuestas aplicadas, 244 personas, que representa el 64% de los
encuestados, indicaron que consideran al detalle minucioso de la cuota de
mantenimiento como el servicio mas importante a ser brindado por el aplicativo movil
0 pagina web, seguido por 91 personas que, representan el 24%, indicaron que lo mas
importante es la informacién de proveedores y colaboradores y, finalmente 46 personas,
que representan el 12%, indicaron que las votaciones electronicas y programacion de
asambleas virtuales era lo mas importante. Esto permite conocer las funciones
principales que debera tener el aplicativo movil, con la finalidad de satisfacer las
principales necesidades de los usuarios.
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Pregunta 13. Si tuviese la oportunidad de contratar a una empresa
administradora de edificio, cuyo modelo de negocio es privilegiar la transparencia
total en la administracion e informacion contable y financiera, asi como la
facilitacion de canales de comunicacion entre propietarios, con el uso de aplicativo
movil y/o pagina web ¢Qué tan dispuesto estaria a adquirir este servicio con el

mismo costo actual?

Figura 11.13 Disposicion a contratar empresa administradora de edificio, 2021

m Posiblemente

= Totalmente

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Anélisis

De las 381 encuestas aplicadas, 266 personas, que representa casi el 70% de los
encuestados, indicaron que totalmente contratarian a una empresa como la que
representa el presente plan de negocio, 115 personas que representa casi el 30%
consideraron que posiblemente contratarian y, ninguna persona indicé que no estaria
dispuesto a contratar el servicio. Esto permite analizar que, el plan de negocio es
atractivo para los posibles clientes, lo que permite tener un mercado efectivo.
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Pregunta 14. ;Qué porcentaje de su cuota de mantenimiento actual estaria
dispuesto a incrementar para la contratacion de una empresa administradora de

edificio?

Figura 11.14 Porcentaje adicional a la cuota de mantenimiento, 2021

Total

= Hasta 40%
= Hasta 30%
= Hasta 20%

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Andlisis

De las 381 encuestas aplicadas, 304 personas, que representa casi el 80% de los
encuestados, indicaron que estarian dispuesto a pagar hasta un 30% adicional a su cuota
de mantenimiento para contratar a una empresa administradora de edificio, 33 personas
que representan el 8% consideraron asumir un adicional de hasta el 40% vy solo 44
personas indicaron que podrian pagar hasta 20% adicional de su cuota de
mantenimiento, los mismo que solo representan el 12% de los encuestados. Este dato
permitira conocer el monto que estan dispuesto asumir a los propietarios y que servira

para el andlisis econdmico y financiero del presente plan de negocio.
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Pregunta 15. Cudl de los siguientes nombres le parece atractivo para un
aplicativo movil y pagina web que represente el modelo de negocio propuesto
anteriormente: Edificio Digital (EDI), Info Vecinos, Admi Digital, Edifitec u otro.

Figura 11.15 Nombre de la empresa administradora de edificios, 2021

m Admi Digital
= Edificio Digital
= Edifitec

Infovecinos

Fuente: Encuesta de campo, 2021.

Elaboracién: Autores de esta tesis

Andlisis

De las 381 encuestas aplicadas, 181 personas que representa aproximadamente el
47.5% de los encuestados, indicaron que el nhombre mas atractivo para la empresa a
constituirse del presente plan de negocio es “Edificio Digital” con su abreviacion
“EDI”, seguido del nombre “Infovecinos” por el cual se inclinaron 104 personas,
sesenta (60) personas manifestaron su conformidad con el nombre de “Edifitec” y tan
solo 36 personas indicaron que les atraia el nombre de Admi Digital. Esta pregunta
ayudara al presente plan de negocio, pues se contara con un nombre de preferencia, el
mismo que servird para la constitucion de la empresa del presente plan.
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2.5 Conclusiones

Como conclusion del presente capitulo se puede indicar lo siguiente:

e A través de la investigacion realizada, se verifica que existe un mercado efectivo
muy importante de edificios que no cuentan no una empresa administradora de
edificios, los mismos que valoran principalmente la transparencia de la informacion

frente a cualquier otro atributo.

e Lamayoria de los propietarios pagan una cuota de mantenimiento de hasta 400 soles

mensuales, seguido por edificios que pagan hasta 200 soles mensuales.

e Los propietarios prefieren pagar hasta un 30% adicional de su cuota de
mantenimiento con la finalidad de contratar a una empresa administradora de
edificio, este dato permite evidenciar que, el precio que estarian mayoritariamente

a asumir seria de S/60 soles mensuales.

e La empresa debe enfocarse principalmente en el atributo de transparencia, como

uno de los pilares a desarrollar en el aplicativo movil y pagina web.
e Por ultimo, mediante la investigacion realizada se puede concluir que la idea de

negocio propuesto en el presente plan es viable porque existe un nicho de mercado

que se encuentra desatendido y que estaria dispuesto a adquirir el servicio ofrecido.
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CAPITULO IIl. MODELO DE NEGOCIO

El analisis de un plan de negocio tiene como finalidad principal, el determinar la
forma o via en como se lograrén los ingresos de la empresa y que estos sirvan para
recuperar la inversion y cubrir los costos ocasionados, creando a corto o mediano plazo

una rentabilidad adecuada.

Para explicar a mayor detalle la idea de negocio, se utilizara la herramienta para la
presentacion del modelo de negocio sugerido por Alex Osterwalder e Yves Pigneur
(Osterwalder & Pigneur, 2019); esta herramienta se compone de nueve (9) médulos,

donde se describira el negocio a desarrollarse.

3.1 Modelo de Negocio

Los nueve (9) médulos mencionados anteriormente, se pueden subdividir en dos
sectores, el primero es el sector interno el cual estd vinculado a factores que impactan
en la empresa, tales como: Socios Claves, Actividades Claves, Recursos Humanos y
Estructura de Costos, y el segundo sector es el externo, con factores que impactan en el
negocio, tales como: Segmento de Clientes, Relacion con el cliente, Propuesta de Valor,

Canales e Ingresos.

A continuacion, se explicard al detalle cada uno de los modulos antes indicados:

3.1.1 Segmento de clientes

Los clientes seran los propietarios de departamentos o las juntas de propietarios,
los mismos que deberan ser mayores de edad y que se encuentren segmentados
principalmente por la ubicacion de sus departamentos, siendo estos pertenecientes a la
Zona 6 de Lima Metropolitana segin el APEIM, cubriendo los distritos de: Pueblo
Libre, Magdalena del Mar, Lince, Jesis Maria y San Miguel, ya que es en esta zona
donde se aprecia el mayor crecimiento de construcciones inmobiliarias en los Gltimos

afios, a su vez esta segmentacion se califica por el NSEB y C.
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3.1.2 Propuesta de Valor

La propuesta de valor de la empresa se divide en cuatro (4) pilares:

Servicio Enfocado: El proyecto apunta a ofrecer un servicio enfocado en las

necesidades de los clientes, al brindar una gestién integral de administracion del
edificio, con una transparencia total de la informacion requerida por los clientes,
ademés de servicios conexos necesarios como son los legales y contables,
generando de esta manera un entorno de tranquilidad, comodidad y satisfaccion de

vivir en un lugar seguro y agradable.

Asistencia personalizada 24/7: Se ofrecerd una asistencia eficiente, brindando los

servicios y asistencia propuestos a los usuarios, las 24 horas del dia todos los dias
del afo, atendiendo los requerimientos en el menor tiempo posible, solucionando

los inconvenientes presentados a través de personal capacitado.

Asistencia Tecnolégica: Para ello, la administracién contard con una base de datos

sistematizados en una pagina web, en la que se dara a conocer todos los servicios y
beneficios que tendrian al contar con este modelo de negocio, asi como, el manejo
sistematizado de labores de cobranza pagos, notificaciones, etc.; ademas, se contara
con un aplicativo movil, para ser usado por los integrantes de la junta de
propietarios, en el que se permitira la visualizacion e interaccion de toda la
informacion detallada respecto a temas contables, financieros, administrativos, asi
como, canales de comunicacion entre propietarios, foros, mercadeo internos,

votaciones electrénicas, entre otros beneficios.

Transparencia de la informacion: La forma de administracion propuesta para el

presente plan de negocio, se basa en transparentar la mayor cantidad de informacion
para que se encuentre al alcance de los propietarios de manera oportuna y rapida.
En base al focus group, entrevista y encuestas realizas, se ha determinado que el
conocimiento oportuno y acceso a la informacién del destino y forma de calcular la
cuota de mantenimiento, es sumamente importante, ya que es dinero directamente

aportado por los propietarios. Asimismo, dicha transparencia abarca a informacion
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sobre la contratacion de proveedores, actas, acuerdos, reuniones entre otros, los
mismos que se pretendera como empresa dar acceso a los propietarios, lo cual daria
confianzay tranquilidad de contar con una empresa que sea especialista en este tipo

de servicio.

3.1.3 Canales de comunicacion

En esta era de la digitalizacion, las empresas que requieren ser competitivas
necesitan adaptarse a los cambios que se generen en este campo; por lo que, el presente
plan de negocio se crea con herramientas digitales que facilitan canales de

comunicacion con sus clientes y stakeholders.

Los canales de comunicacion a emplearse seran principalmente digitales, tales

como:

e Aplicativo movil: Mediante el cual se enviardn comunicacion de tipo documental,

videos informativos y el uso del chat.

e P4gina web y correo electronico: Mediante la cual se podra tomar contacto con la
empresa y en donde se expondran todos los servicios y beneficios que se estén

ofreciendo.

e WhatsApp: Mediante la cual se podra tener una comunicacion directa y fluida con

los propietarios y residentes.

e Redes Sociales: Mediante la cual se expondran y publicitaran los beneficios de
una empresa como la del presente plan de negocio en la gestion de la

administracion de los edificios; estas redes seran Facebook e Instagram.

3.1.4 Relacidn con clientes

La relacion con los actuales y futuros clientes se desarrollara principalmente

mediante el uso de la pagina web y aplicativo mdvil, sistemas a los cuales se ingresara
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a través de un usuario y contrasefia personalizada, a fin de acceder a sus estados de

cuenta, presupuestos, relacion de gastos, entre otros.

Este tipo de relacion sera indirecta ya que se utilizaran los canales de comunicacion
electronica privilegiando una atencion personalizada, referida a toda la gestion integral
que corresponde al mantenimiento del edificio como, limpieza, seguridad, entre otros y
con un enfoque de permanencia a largo plazo, debido a los beneficios y facilidades que

podra experimentarse a través del uso de la pagina web y aplicativo movil.

Asimismo, debido al uso de la tecnologia como factor importante del presente plan
de negocio, es que a través del aplicativo movil se brindard una atencion las 24 horas

del dia con la finalidad de poder asistir oportunamente.

3.1.5 Estructura de ingresos

Este plan de negocio identifica un solo tipo de ingreso, consistente en el cobro de
la cuota de mantenimiento mensual, referido a la proporcion de dinero que corresponde
al servicio propio de administracion, sin contar con el monto correspondiente a los
servicios asociados, como son vigilancia, limpieza, servicios basicos como luz y agua,

entre otros.

3.1.6 Recursos Clave

Son los recursos que permitiran crear y ofrecer la propuesta de valor, generar una
relacion con los clientes y captar mayores ingresos; dentro de este mddulo se han

identificado a los siguientes:

e Recurso humano administrativo y operativo:
- Administrador con especialidad, experiencia comprobada y recomendada.
- Personal de Vigilancia y Limpieza

- Ejecutivos de ventas, quienes serdn los encargados de visitar a los posibles

clientes y ofrecer los servicios y beneficios de la empresa.
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e Infraestructura inmobiliaria y mobiliaria:

Consistente en la oficina administrativa principal que estaria ubicada en el distrito
de Magdalena del Mar; asi como, un éarea de asistencia en cada edifico donde se

encuentre operando la empresa.

Respecto al recursos mobiliarios, se tendrén bienes muebles, Gtiles de escritorios,

atiles de limpieza y servicios bésicos.

e Empresa de publicidad:

Dentro del recojo de informacion del Focus Group, los participantes indicaron que,
para ellos es muy importante la publicidad y las recomendaciones; es decir, la
calificacion que cada usuario haga del servicio o de la calidad de los profesionales
en el negocio les daba referencia de la empresa a contratar. Por ello, se requiere
contar con una empresa especializada en publicidad para dar el soporte

especializado.

3.1.7 Actividades Claves

Referido a aquellas que permitiran llevar a cabo de manera correcta y transparente

el desarrollo del plan de negocio:

e Servicios de administracion integral del edificio, con actividades como la
realizacion de presupuestos y programas de mantenimiento anuales, cobranzas
mensuales, gestion de pagos a proveedores, soporte técnico, vigilancia y limpieza.
Respecto a la actividad del servicio de seguridad y vigilancia, la empresa garantiza
la cobertura de los horarios contratados de forma ininterrumpida y, en el supuesto
que algun personal falte a laborar, la empresa suplira de manera inmediata otro
personal. Asimismo, en el caso que exista algun incidente o dafio al inmueble, la
empresa sera quien cobertura la reparacion de este en el mas corto plazo posible;
posterior a ello, la empresa iniciaria una investigacion interna para determinar al

responsable directo y solicitar su devolucion.
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e Desarrollo, funcionamiento y mantenimiento del soporte digital ofrecido, como es

la pagina web y aplicativo movil.

3.1.8 Asociaciones Clave

Se debe identificar a aquellos socios estratégicos que coadyuven a la consecucion

del éxito de la empresa, entre las identificadas se tienen:

e Junta de Propietarios, que permitiran ser el enlace directo con cada propietario y

mostrar los beneficios de la empresa.

e Empresas de disefio y soporte informatico, la misma que permita desarrollar de
manera eficiente los soportes digitales como son la pagina web y aplicativo movil,
con la finalidad de que tengan un buen funcionamiento y permitan el desarrollo de
la actividad de administracion del edificio con la satisfaccion y tranquilidad a los

clientes.

e Empresas y proveedores de servicios, con la finalidad de tener a los mejores
proveedores que permitan atender de manera oportuna a los propietarios ante

cualquier inconveniente o requerimiento de estos.

3.1.9 Estructura de Costos

Esta conformada por todos los costos relacionados con los recursos claves, las

actividades claves y los socios claves antes detallados, como son:

e Inversién inicial y/o costos operativos: Cubriria los costos iniciales como

licencias, contrataciones, activos, permisos, bienes muebles, entre otros.

e Planilla de remuneraciones: En donde se encontrara todas las remuneraciones de

las personas que formen parte de la empresa y tengan un contrato laboral vigente.
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Marketing y Publicidad: Comprenderan el pago de los servicios de publicidad y

merchandising.

Costos fijos y variables: Pago de servicios basicos como los de luz, agua, teléfono

e internet y, el pago alquiler de oficina principal donde se desarrollara las

operaciones administrativas.

En la Tabla 111.1 se ha graficado el modelo del negocio propuesto.

Tabla I11.1 Modelo de Negocio

Socios Clave (8)

Junta de

Propietarios.

Empresas de
disefio y
soporte

informatico.

Empresas vy
proveedores de

servicios.

Actividades Clave (7)

- Servicios  de
administracion
integral del
edificio

- Servicio de
seguridad
ininterrumpido
y cobertura de
incidentes

- Desarrollo,
funcionamient
0 y
mantenimiento
del soporte

digital ofrecido

Recursos Clave (6)

- Recurso
Humano
administrativo
y Operativo,
que permita el
desarrollo
adecuado de
las operaciones
y servicios.

- Infraestructura
Inmobiliaria y

mobiliaria

ropuesta de Valor (1)

La propuesta de

valor

de la

empresa se basa en

los siguientes

pilares:

a) Servicio
Enfocado.

b)  Asistencia
personalizad
a 24/7

c) Asistencia
tecnoldgica

d) d)Transparen
cia de
informacion

Relacion
con el Cliente (4)

Virtual e Indirecta:
Atencion al usuario a través
de aplicativo mévil y pagina

web

Personalizada:

Requerimiento propio de
cada cliente en funcion a los
servicios que se necesiten a
través del uso del aplicativo

movil.

Canales (3)

Plataforma Movil

Pagina web y Correo
Electronico

WhatsApp

Redes Sociales (Facebook e
Instagram)

Segmentos

de Clientes (2)

Propietarios
y Junta de
Propietarios
que viven
en edificios
de nivel
socio
econémico
ByC,dela
Zona 6 de
Lima
Metropolita

na.
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Empresa de
publicidad.
Estructura de Costos (9) Estructura de Ingresos (5)
Inversion Inicial - Cuota de mantenimiento

Marketing y Publicidad
Costos fijos y variables que se dividiran en:
Remuneracién de empleados, pago a proveedores

y servicio, alquiler de oficina central, etc.)

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis

3.2 Conclusiones

De acuerdo con el modelo de negocio detallado anteriormente, se concluye que se
centra en la prestacion del servicio de administracion de edificios con el enfoque de
brindar a los clientes transparencia total de la informacion del edificio en donde residan
mediante la utilizacion de servicios digitales como pagina web y aplicativo mdvil,
medios por los cuales los propietarios podran acceder a la informacion mas detallada
posible de aspectos vinculados a la contabilidad, administracién y manejo financiero

Asimismo, el modelo de negocio centra su forma de atencion en una asistencia
personalizada, que permita al usuario o cliente tener una experiencia segura, confiable
y sobre todo transparente cuando acceda a consultar los servicios prestados por la

empresa administradora.
La aplicacion movil y pagina web, tendran un disefio amigable que permita a los
usuarios o propietarios acceder de manera facil y sin problema alguno a la informacién

que soliciten.

Finalmente, segin el modelo antes indicado, la empresa también brindaréa servicios

adicionales que estaran disponibles para los usuarios.

44



CAPITULO IV. ANALISIS ESTRATEGICO

Segun el modelo de administracion estratégica propuesta por Lydia Arbaiza
(Arbaiza, 2014) indica que la definicion de estrategia debe responder tres preguntas
claves ¢Quiénes somos? Lo que permitira identificar la vision y mision de la empresa,
¢Dénde estamos? Que implica un andlisis de la situacion externa de la empresa y, (A

donde queremos ir? Que determina la toma de decisiones estratégicas.

4.1 Vision del negocio

La vision es aquella percepcion clara y compartida de lo que la empresa quiere
Ilegar a ser en el medio o largo plazo (Arbaiza, 2014); asimismo, describe lo que busca
o anhela ser una empresa en el futuro, es una propuesta ambiciosa, para la presente

empresa del plan de negocion se ha planteado la siguiente vision:

“Ser la empresa lider a nivel nacional y principal socio estratégico de nuestros
clientes, a través de una gestion transparente que brinde soluciones integrales y

eficientes mediante /a utilizacion de servicios digitales”

4.2 Mision del negocio

La mision describe que es lo que una empresa tiene que realizar para lograr su

vision, en este caso, se ha planteado la siguiente mision:

“Lograr que los propietarios de departamentos tengan acceso a informacion
oportuna y precisa sobre el manejo econémico financiero, contable y administrativo de
su edificio, a través de servicios digitales de calidad y con la més alta tecnologia que

nos permita acercarnos a mds personas y contribuir con la paz social en la comunidad”

4.3 Valores del negocio

La empresa tendra valores organizacionales que permitan un desarrollo ético y

humano del personal que trabaje en esta, tales como:
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e Integridad

e Responsabilidad
e Transparencia

e Trabajo en equipo
e Eficiencia

e Excelencia

4.4 Analisis Externo

El presente plan de negocio pretende dar a conocer y profundizar en los aspectos
referidos al entorno externo y que puedan inferir en la futura inversion. En este extremo

se analiza el entorno externo que pueda influir en el desarrollo del presente plan.

Segun la propuesta de Arbaiza (Arbaiza, 2014) se utilizan herramientas de analisis
estratégico como: Benchmarking, analisis SEPTEG, las cinco (5) fuerzas de Porter,
stakeholders externos, y la matriz de oportunidades y amenazas que se utilizaran para
definir la estrategia del plan de negocio.

4.4.1 Benchmarking

El desempefio de una empresa en marcha sugiere la evaluacion de otras empresas
de su mismo rubro o a fines; por ello, Wheelen y Hunger (Wheelen & Hunger, 2007)
en su metodologia impartida sobre benchmarking, invoca los siguientes puntos:
44.1.1 Identificar el &rea o proceso a examinar.
En este punto se determina la ventaja competitiva de una unidad de negocio o area;
se identificaran los aspectos que proporcionen una ventaja competitiva en el negocio

propuesto, analizando los servicios de otras empresas administradoras de edificios.

4.4.1.2 Hallar medidas de desempefio

46



La medida escogida para medir el desempefio es el nimero de servicios brindados

y servicios adicionales que ofrezcan.

4413

Escoger competidores y empresas destacadas en su clase para

compararse.

En este punto, se ha obtenido informacion de cinco (5) empresas del mismo rubro

0 giro de negocio, estas empresas son, tres (3) empresas peruanas conformadas por

Integro 365, Adminio y Adepro y, dos (2) empresas extranjeras conformadas por, una

empresa colombiana denominada A.l.L.P.H y una empresa chilena denominada CTA

Administracion.

En la Tabla IV.1 se comparan los servicios ofrecidos por cada una de las empresas

antes mencionadas.

Tabla IV.1 Comparativo de empresas administradora de edificios

CTA
Empresa Integro 365 Adminio Adrepro A.lL.PH L »
Administracion
Web http://www.inte | https://adminio.pe | www.adeprosac.c | http://www.aiphlt | http://www.ctadm
e
gro365.com/ [#inicio om da.com/ inistracion.cl/
) Centro ) )
Avenida Dos ) Avenida José
Empresarial
de Mayo Pardo, 620, of.
Encalada, Av.
Datos N°1545 Of. 309 - 310,
. Manuel Olguin . . Calle 174 A No.
303 San lIsidro, . Miraflores, Lima,
) 335, Surco, Lima, 49 B 40, Bogota, | San Pablo 1315,
Lima, Per( Peru ) . )
Pert Colombia Santiago, Chile
CluU 6820 8110 6820 - -
Sociedad S.AC E.ILR.L S.AC -
Administracion | Administracion de | Administracion de o )
Administracion
o de edificios, edificios, edificios, ) Administracion de
Servicio o o o Propiedad o
condominiosy | condominiosy condominios y ) Edificios
Horizontal
clubes. clubes. otros.
Plataforma . ) . )
] Si Si - Si Si
online
. . Administrativa, . .
. Financieray . . Financiera'y
Transparencia Financieray - -
contable o Contable
Mantenimiento
Asesorias Asesorias Asesorias Asesorias Asesorias
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Mantenimiento

Mantenimiento

Mantenimiento

Mantenimiento

Mantenimiento

trabajos

personalizada

Principales
o Cobranza Cobranza Cobranza Cobranza Cobranza
Servicios _ _ _ _
Vigilancia Vigilancia Vigilancia Vigilancia -
Calculo de Informacion Atencion ) .
L . . Reparaciones Contabilidad
cuotas histérica inmediata 24/7
Seleccion de Comunicacion o ) Alianzas
o Pago de servicios Jardines o
personal entre propietarios Estratégicas
Plan de . o . . o o
o Gestion de visitas | Flujos y Balances Facturacion Visitas periddicas
Otros Mantenimiento
servicios Pago de . L
o Control parking Presupuestos Presupuestos Cumplimiento
servicios
Supervision de Atencion

Elaboracion de

presupuestos

Elaboracion: Autores de esta tesis

Del anélisis de la Tabla V.1 se puede identificar que la empresa Integro 365 cuenta

con una plataforma digital que permite una transparencia de informacion financiera y

contable; sin embargo, no muestra informacion al detalle de los aspectos importantes

de la cuota de mantenimiento u otra informacion referida a proveedores; asimismo, del

benchmarking realizado se puede verificar que existen servicios que no son ofrecidas

por esta y viceversa, demostrando que existen servicios que podrian adicionarse al

presente plan de negocio, teniendo en consideracién el focus group, las encuestas y la

entrevista realizada, con la finalidad de diferenciarse del resto de los competidores y

enfocarse en sus necesidades.

4.4.2 Analisis SEPTEG

Para el presente caso se utilizara el Andlisis Sociocultural, Econémico, Politico,

Tecnoldgico, Ecoldégico y Geografico o también denominado SEPTEG, esta

herramienta permite conocer, desarrollar y analizar los factores externos en la estrategia

planteada, como son: politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales

que giran torno a la empresa para actuar en accion y hacerles frente.
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4.4.2.1 Sociocultural

Segun el INEI que el Peru tendré al afio 2021 una poblacién de 33 millones 35 mil
304 habitantes; ello sobre la base de los resultados definitivos del Censo Nacional 2017
(Instituto Nacional de Estadistica e Informacion, 2019) y, que para el afio 2070 se estima
una poblacion de méas de 39.5 millones de habitantes, conforme se verifica de la Figura
IV.1.

Figura V.1 Poblacion y Tasa de Crecimiento
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Imformatica- Pend: Estimaciones y Proyecciones de la Poblacian Nacional, 1950-2070.

Fuente y elaboracion: (Instituto Nacional de Estadistica e Informacion, 2019)

Asimismo, los cambios en la estructura poblacional del pais se reflejan en la edad
mediana, la misma que se obtiene al dividir a la poblacion en dos grupos del mismo
tamarfio; es decir, la mitad de la poblacién mas joven y la otra mitad compuesta por la
poblacion de mayor edad.

De acuerdo con los resultados del proceso de estimacion y proyeccion de la
poblacidn, en el afio 2020, la edad mediana fue de 30.6 afios y, para el afio 2070 sera de
44.4 afos. Respecto a esto, la mayor poblacion econdmicamente activa se encuentra en

el rango de 25 a 44 afos, y que producto de la pandemia del COVID, en una
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comparacion de los meses de noviembre 2020, diciembre 2020 y enero 2021 se contrajo
en un 3.7% en comparacion con el mismo periodo del afio anterior (Instituto Nacional
de Estadistica e Informacion, 2021). Este grupo de personas representan, para el plan
de negocio, las que podrian adquirir una vivienda que incremente la demanda de

administracion de edificios.

Otro factor importante es que la poblacién continia aumentando debido a la
importante proporcion de poblacién joven en la cual la fecundidad es mayor y por la
ola de inmigracién de poblacién venezolana que el Perd atravesé en los afios anteriores;
conforme se verifica del gréafico anterior en el 2020 el Perd se encontr6 en un pico de

crecimiento poblacional, al ser la tasa de crecimiento de 1.7%.

Por otro lado, se debe tomar en cuenta la Gltima investigacion de Ipsos Group S.A.
denominada “Perfiles zonales 2021 de Lima Metropolitana” (Ipsos Opinion y Mercado,
2021) en donde Lima Oeste, integrada por los distritos de Barranco, Jesus Maria, La
Molina, Lince, Magdalena del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro,
San Miguel, Santiago de Surco y Surquillo, existe una creciente construccion de
viviendas verticales, sumado al hecho de que los habitantes de estos distritos tienen
mayor cantidad de gasto en conservacién de vivienda o cuota de mantenimiento, lo que
permite proyectar el mercado de acuerdo al servicio que se va a ofrecer en los

mencionados distritos.

4.4.2.2 Econémico

En el presente punto se analizardn los factores macroeconémicos que podrian
influenciar en el desarrollo del presente plan de negocios, respecto del afio 2020, 2021

y Sus pronosticos para los siguientes afos.

En las Ultimas tres décadas la economia del PerG se ha mantenido estable; sin
embargo, en el afio 2020 debido a la propagacion del virus COVID-19, todos los paises
del mundo enfrentaron una situacién inesperada y sin precedentes. El Pert no ha sido
ajeno a esta situacion, se ha tenido una variacion internacional de Producto Bruto

Interno negativo de -11.5% en el afio 2020; sin embargo, a pesar de este escenario
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negativo del 2020, estiman un crecimiento en la economia peruana de 10% para el afio
2021 y de un 4.50% para el 2022 (Banco BBVA, 2021), conforme se puede evidenciar
en la Figura IV.2.

Figura IV.2 Variacion Interanual del PBI
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Fuente y elaboracion: (Banco BBVA, 2021)

Lo anterior se complementa con lo establecido por el Banco Mundial, quien elevo
a 10.3% su estimado de crecimiento de la economia peruana para este afio, mayor al
8.1% previsto en marzo y 7.6% estimado en enero del 2021. Asimismo, ha establecido
que para el 2022 proyecta un crecimiento del PBI de Pert de 3.9%. (Diario EI Comercio,
2021)

Cabe resaltar que la pandemia afectd al sector inmobiliario negativamente; sin
embargo, de acuerdo con el informe de BBV A Research indica que este ha sido el sector
que mas se ha recuperado, debido a que las ventas de nuevas viviendas en Limay Callao
han crecido en un 30% en el primer trimestre del 2021 respecto al primer trimestre de
2020 (Banco BBVA, 2021). Asimismo, otro factor que facilita las ventas de nuevas

viviendas es el costo de endeudamiento, pues la tasa de interés de los créditos
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hipotecarios ha disminuido, pasando de un 7.86% en enero 2020 a 5.90% en junio 2021,
a ello, se puede afadir que la tasa de interés de los ahorros o depositos a plazo ha
disminuido de un 2.96% en enero 2020 a un 0.48% en junio 2021; por lo tanto, se
aprecia mejor y da mayor seguridad una inversion en el sector inmobiliario (Hernandez
M., 2021).

Asimismo, es importante resaltar que la politica del Estado Peruano es generar el
apoyo a las empresas ante las situaciones de crisis, tal es el caso de la creacion de
diferentes programas de garantias como es el caso de Reactiva Peru que garantiza el
financiamiento de fondos de capital de trabajo de empresas que enfrentan obligaciones
en el corto plazo u otros fondos dirigidos a las Micro y Pequefias Empresas para el

cumplimiento de sus obligaciones de trabajo.

Por otro lado, el Banco Central de Reserva del Peru, en el mes de setiembre de 2021
subio la tasa de referencia de 0.50% a 1% moderando su politica expansiva, con la
finalidad de controlar la inflacion transitoria generada entre los meses de Julio 2021 y
Agosto 2021, de 3.81% a 4.95% respectivamente, ubicandose por encima de los rangos
meta de inflacion (Banco Central de Reserva del Pert - BCRP, 2021).

Respecto al tipo de cambio, se ha podido evidenciar en los ultimos meses que el
valor de la monera nacional se ha devaluado, afectando la cotizacién del délar, llegando
esta Ultima a valores maximos de cambio de S/ 4.115 en el mes de agosto (SUNAT,
2021), lo cual encarece los productos que se importan, afectando el precio de

adquisicion de los productos en territorio nacional

Finalmente, respecto al mercado laboral, el Ministerio de Economia y Finanzas ha
indicado que continuara su proceso de recuperacion junto con la mejora de la economia
peruana debido a la inversidn que se generé; es preciso indicar que la tasa de actividad
laboral para el afio 2019 fue de 72.7%, decayendo a 64.7% en el 2020 y para el 2021 la
tasa llego al 71.2% vy, respecto a la Poblacion Econdmicamente Activa, la poblacion
paso de 17.1 millones de personas en el 2019, a 14.9 millones en el 2020 y se recupero

en el 2021 a 16.9 millones de personas (Ministerio de Economia y Finanzas, 2021).
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4.4.2.3 Politico legal

En el Perd, durante el ultimo periodo presidencial 2016-2021, ha existido lucha de
poder politico entre el poder ejecutivo y el legislativo, como renuncia de presidente,
cierre de congreso y hasta vacancia de presidente, hechos que estremecieron la politica
nacional y la estabilidad juridica, un claro ejemplo de esta Gltima fue que existié un
cambio en la legislacién en un sector econoémico, como fue el caso de la derogacion de
la Ley 27360 — Ley de Promocion Agraria y su modificatoria el Decreto de Urgencia
N° 043-2019-PCM expedida en Diciembre de 2019 que ampliaba los beneficios
laborales y tributarios hasta el afio 2031; sin embargo mediante Ley 31110, en
practicamente un afio de extendido los beneficios, se derogé la Ley N° 27360 generado
un incremento de costos en las empresas, tanto laborales, tributario y sociales, lo cual

genero una incertidumbre en los demés sectores econémicos.

Dicha incertidumbre se mantiene hasta la actualidad, pues el panorama politico se
encuentra totalmente alterado con la eleccidon y toma de poder del Sr. Pedro Castillo
como presidente de la Republica del Peru y la posible aplicacion del plan de gobierno
del partido politico Peru Libre denominado Ideario y Programa y/o Plan Bicentenario
que cuenta con diferentes medidas, algunas radicales, que podrian ser aplicadas en el
Perl. Dentro de esas medidas, se tienen las que se consideran podrian impactar en el

plan de negocio:

e Promocion de una Asamblea Constituyente que establezca un modelo de
“Economia Popular con Mercados”: Estado interventor, planificador, empresario,
protector y nacionalizador.

e Obligacion de las empresas transnacionales y las “grandes empresas nacionales”
de invertir ganancias en el territorio nacional.

e Estatizacion de sectores estratégicos (minero, gasifero, hidrocarburos, energéticos,
comunicaciones)

e Fijacion de regalias en funcién a las ventas.

e Eliminacidn de las exoneraciones tributarias y otros regimenes especiales.
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e Eliminacidn de los contratos de trabajo a plazo fijo y a tiempo parcial

e Eliminacion de la intermediacion (Services) y tercerizacion laboral (outsourcing)

e Creacion de un codigo laboral en consenso del gobierno, colegios profesionales y
trabajadores, con el cual se estableceria un cambio en la remuneracion minima
vital.

e Control remunerativo de altos cargos directivos de empresas.

Dichas medidas se agudizan con la eleccion del presidente del Consejo de
ministros, el Sr. Guido Bellido, quien es hasta la actualidad cuestionado por tener un
proceso penal por delito de apologia al terrorismo, asi como existen cuestionamientos a

los deméas ministros elegidos por el Sr. Bellido (Diario Gestion, 2021)

Si bien es cierto que para algunas de las medidas antes indicadas se requiere un
cambio de legislativo, se conoce que gran parte de congreso no aprobaria cambios

radicales, como es el cambio de Constitucion (Pacco, 2021)

Asimismo, se tiene el efecto de la pandemia del COVID-19, que desde Marzo de
2020, se han expedido leyes que coadyuven al buen desempefio de las empresas sin
afectar la salud publica, como por ejemplo es la Resolucion Ministerial N° 972-2020-
MINSA que deroga la Resolucion Ministerial N° 448-2020-MINSA, resolucion que
aprueba los “Lineamientos para la vigilancia, prevencion y control de la salud de los
trabajadores con riesgo de exposicion a SARS-COV-2” cuya finalidad es imponer
controles dentro de las empresas que permitan trabajar seguros bajo procedimientos y
reglas generales a traves de la realizacion de un Plan para la Vigilancia, Prevencion y
Control del COVID-19.

En el contexto politico actual, las normas que regulan el sector inmobiliario se han
mantenido vigente solo con algunas modificaciones producto del COVID, como es la
Ley 27157 - Ley de Regularizacion de Edificaciones, del Procedimiento para la
Declaratoria de Fabrica y del Régimen de Unidades Inmobiliarias de Propiedad
Exclusiva y de Propiedad Comun, la cual establece la necesidad de contar con un

reglamento interno elaborado o aprobado por el promotor o constructor o, en su caso,
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por los propietarios, también regula las areas comunes y el funcionamiento de las Juntas

de Propietarios, asi como la inscripcion de estos ultimos ante los Registros Publicos.

Finalmente, una norma que sirve de impulso para los emprendedores y que se
mantiene en la actualidad es el Decreto Legislativo N° 1086 - Decreto Legislativo que
aprueba la Ley de Promocion de la Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la
Micro y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente — que otorga beneficios en
cuanto al régimen laboral y tributario, al considerar cargas menores que los regimenes

aplicables a las empresas que no son beneficiarias del presente Decreto Legislativo.

4.4.2.4 Tecnoldgico

El Estado Peruano present6 en el afio 2020 la Politica de Transformacién Digital
(Presidencia del Consejo de Ministros, 2020) que tiene cinco (5) objetivos principales:

1) Garantizar el acceso a internet de calidad para todos los ciudadanos

2) Vincular la economia digital a la reactivacion y competitividad

3) Servicios digitales en la Administracion Publica.

4) Producir tecnologias digitales y aprovechar sus beneficios

5) Incentivar la cultura de innovacion, tecnologias digitales, inteligencia artificial y

otros.

Como se puede evidenciar, el Estado peruano no es ajeno a los cambios
tecnoldgicos gque vienen presentandose a lo largo de mundo; tal es asi que, en su reciente
Politica de Transformacién Digital ha incluido dos objetivos estratégicos vinculados al
presente plan de negocio, como es la produccién de tecnologia y el incentivo a la
innovacion. Estos objetivos se encuentran ligados al enfoque de transparencia total que
se pretende otorgar a través del uso de pagina web y aplicativo movil, atendiendo de

dicha manera las principales necesidades de los propietarios.
En un analisis del altimo trimestre del 2020, se evidencia que ha existido un

incremento del 11% con relacién al afio 2019 respecto al uso de internet, alcanzando un

porcentaje total del 88.9% de la poblacion que usa este servicio; asimismo, se ha
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evidenciado un incremento en el uso de internet mediante celulares, en donde el 87.7%
del total de la poblacion que usa internet lo realiz6 a través de este dispositivo mavil, lo
cual es totalmente beneficioso para el desarrollo del presente plan de negocio, debido a
que es un factor critico para el éxito de este proyecto (Instituto Nacional de Estadistica

e Informética, 2021).

4.4.2.5 Ecoldgico

Segun el Ministerio del Ambiente, se tiene la estimacion que, para el afio 2030, la
disponibilidad hidrica de la vertiente del Pacifico disminuiria en 6% (Ministerio del
Ambiente, 2010), por lo cual, toda empresa tiene que ser mas eficientes en el consumo
del agua; para este fin, el presente plan de negocio contemplara dentro de sus servicios
una eficiente gestion y sensibilizacion del uso adecuado del agua entre los propietarios
o residentes de los departamentos.

Por otro lado, en el Peru la deforestacion en el 2019 fue de 147,000 hectareas, una
cifra. menor a la reportada en el afio 2018, cuando esta alcanz6 a 154,766 hectéareas
(Hernandez S. G., 2021); respecto a este factor, el presente plan de negocio también
contempla como parte de su impacto positivo a la comunidad la reduccion de papel, el
mismo que se produce de los arboles; por ello, el aplicativo mévil tendra como finalidad
evitar el uso desmedido del papel, ya que las comunicaciones e informacion se realzara

de manera virtual.

Finalmente, el Gobierno viene impulsando el otorgamiento del Bono de Vivienda
Verde, la misma que es un subsidio estatal no reembolsable de hasta S/5,100 soles para
el pago de la cuota inicial de viviendas eco amigables; segin el Estado Peruano en el
primer trimestre del 2021 se han otorgado 1682 bonos, representando la mayor cantidad
entregada desde su creacién en el afio 2015 (Ministerio de Vivienda, Construccion y
Saneamiento, 2021); este hecho evidencia el apoyo estatal para que las personas puedan
acceder a compra de nuevas viviendas, pudiendo las personas adicionar al bono antes
indicado el monto que podrian conseguir con el Bono de Buen Pagador, que ofrece el
Nuevo Crédito Mi Vivienda dirigido a reducir el monto del crédito hipotecario (Fondo

Mi Vivienda, 2021); tal es asi que, la creciente oportunidad de adquisicion de nuevas
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viviendas generara un incremento de las necesidades de los propietarios y con ello, el
aumento de la demanda de administracion de edificios, lo cual beneficiara al presente

plan de negocio.

4.4.2.6 Geogréfico

El presente plan de negocio se desarrollard en la Zona 6 de Lima Metropolitana
conformada por los distritos de Jesus Maria, Magdalena de Mar, Lince, San Miguel y
Pueblo Libre, estos distritos actualmente se encuentran conectados entre si, por lo que
movilizarse de un distrito a otro no sera problema alguno, teniendo en cuenta que
existen diferentes avenidas principales de Lima Metropolitana que conectan estos
distritos, tales como como, por ejemplo: Av. Brasil, Av. La Marina, Av. La Paz Av.
Salaverry, entre otras, lo cual hace que los servicios a prestar por la empresa y que
puedan ser prestados a esta no sean complicados a ejecutar.

Asimismo, se debe tener en cuenta que el distrito de Magdalena del Mar
topograficamente se encuentra por encima de los 30 hasta los 130 metros sobre el nivel
de mar (Topographic-map, 2021); lo cual genera que la superficie de los distritos sea
practicamente plana sin problemas de relieve alguno que dificulte la prestacion del

servicio.

Finalmente, respecto al clima, las temperaturas de Lima son tibias, teniendo un
promedio anual de 19° como media anual y, como caracteristica principal que es casi
nula la presencia de precipitaciones y, con el mayor tiempo del afio nublado
(Climade.com, 2021); estas caracteristicas generan que el desarrollo del plan de negocio

no se vea afectado por razones climatoldgicas.

4.4.3 Cinco Fuerzas de Porter

Otra herramienta para el analisis estratégico de un plan de negocio son las cinco

fuerzas de Porter, una herramienta muy importante para el desarrollo de la estrategia.
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Respecto al desarrollo de la estrategia y el trabajo que deberia de tener toda

empresa, Michael Porter sefialo que:

[E]I trabajo del estratega es comprender y enfrentar la competencia. Sin embargo,
los ejecutivos suelen definir la competencia de una forma demasiado estrecha,
como si fuera algo que ocurriera sélo entre los competidores directos actuales. No
obstante, la competencia por las utilidades va mas alla de los rivales establecidos
de un sector e incluye a cuatro otras fuerzas competitivas: los clientes, los
proveedores, los posibles entrantes y los productos substitutos (Porter, 2008:2).

Las cinco fuerzas de Porter consistentes en rivalidad entre los competidores
existentes, poder de negociacion de los proveedores, poder de negociacion de los
compradores, amenazas de nuevos entrantes y amenazas de productos o servicios
sustitutos, buscan analizar las caracteristicas del sector en donde se piensa competir,
teniendo en cuenta que, un entorno saludable es tan importante como la salud de la

misma empresa.

En la Figura IV.3 se grafica como es que las cinco fuerzas de Porter interrelacionan
entre si

Figura 1V.3 Cinco fuerzas de Porter
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competidores
existentes

Amenaza de
productos
o servicios
substitutos

Poder de nego-
ciacion de los
compradores

1

Poder de
negocia-
cion de los
proveedores

Fuente y elaboracion: (Porter, 2008)
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4.4.3.1 Rivalidad entre los competidores

Segin Michael Porter, “la rivalidad entre los competidores existentes adopta
muchas formas familiares, incluyendo descuentos de precios, lanzamientos de nuevos
productos, campaias publicitarias, y mejoramiento del servicio. Un alto grado de
rivalidad limita la rentabilidad del sector” (Porter, 2008: 7)

En el mercado actual, la rivalidad entre competidores es media, debido a que
existen muchas empresas administradoras de edificio que ofrecen una alta gama de
servicios, mas aun apoyandose en el soporte tecnoldgico de pagina web y muy pocas
ofrecen el uso de un aplicativo movil que permiten una interaccion entre el usuario y la

empresa administradora.

Asimismo, se debe resaltar que del benchmarking realizado, encuestas y focus
group, se ha podido detectar que los servicios brindados por las empresas no son
uniformes; es decir, cada una de ellas realizan servicios basicos como vigilancia,
limpieza y mantenimiento y, solo algunas ofrecen en adicion servicios mas sofisticados,
como el uso de plataformas digitales, control de parking, reparaciones, asesorias, entre
otros; lo cual brinda un amplio margen de servicios para identificar las mas requeridas
y poder ofrecerlas en el modelo de negocio resaltando siempre el enfoque de
transparencia total en la informacion mediante el uso de tecnologia. Asimismo, se ha
identificado que los propietarios no tienen conocimiento de muchas empresas de
administracion de edificio, solo conocen algunas pocas, lo cual otorga un amplio
margen de maniobrabilidad y aceptaciéon a la empresa cuando se posiciones

correctamente en el mercado.

Por otro lado, no todas las empresas del sector de administracion de edificios tienen
el mismo CIUU — Clasificacion Industrial Internacional Uniforme - conforme se ha
podido verificar en la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria, algunas
registrandose con el Cddigo 6209: Otras actividades de tecnologia informacion y
sistemas informaticos, otros bajo el Codigo 6820: Actividades inmobiliarias con
retribucién por contrata,: entre otras, lo cual determina la oportunidad de las empresas

de poder seleccionar diversos tipos de actividades industriales.
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4.4.3.2 Poder de negociacion de los proveedores

Un segmento de mercado no resulta atractivo si al momento de que una empresa se
pone en marcha encuentra problemas con sus proveedores por motivo de calidad,
tiempo, disponibilidad, stock, entre otros aspectos que dificulten la operatividad de la

empresa.

Michael Porter sefialaba que “[l]Jos proveedores poderosos capturan una mayor
parte del valor para si mismos cobrando precios mas altos, restringiendo la calidad o los
servicios, o transfiriendo los costos a los participantes del sector”. Estos son los
proveedores que deben evitarse con la finalidad de que los costos de la empresa no se
vean afectada (Porter, 2008:4).

Para el negocio propuesto, se ha podido identificar que los requerimientos o
necesidades que podria tener con proveedores son principalmente los implementos de
limpieza, utiles de escrito y servicio de internet o telefonia; analizando estas las
necesidades antes mencionadas y de la revision de empresas en el mercado que puedan
prestar los servicios o brindar los bienes antes sefialados, se ha encontrado en la consulta
RUC de la SUNAT, diversas empresas que pueden ser considerados como proveedores,

tal y conforme se verifican de la Tablas IV.2, 1IV3y IV 4.

Tabla IV.2 Empresas de suministro de implemento de limpieza

Nombre RUC Ubicacion

SMPERUS A 20100119227 | AV. ENRIQUE CANAVAL Y MOREYRA NRO.
641 URB. EL PALOMAR LIMA - LIMA - SAN
ISIDRO

KIMBERLY-CLARK 20100152941 | AV. PASEO DE LA REPUBLICA NRO. 5895

PERU S.R.L. INT. 301 URB. MIRAFLORES LIMA - LIMA —
MIRAFLORES

HOMECENTER 20536557858 | AV. AVIACION NRO. 2405 (PISO 5), SAN

PERUANOS S.A. BORJA LIMA - PERU

Fuente: SUNAT

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Segun la Tabla V.2, antes mencionada, se evidencia que esas tres empresas podrian
brindar el servicio de suministro de los implementos de limpieza que requeriria la
empresa cuando se encuentre en operacion, contemplando que la necesidad de requerir
suministro de bienes no deviene en complicado debido a que no existe un Unico

proveedor y para la empresa podria ser relativamente féacil el cambiar de proveedor.

Tabla V.3 Empresas de suministro de Gtiles de escritorio

UTILES DE ESCRITORIO
NOMBRE RUC UBICACION
TAI LOY S.A 20100049181 | JR. MARIANO ODICIO NRO. 153 URB.
MIRAFLORES (MZ L, LOTE 144, SUB-LOTE A)
LIMA - LIMA - SURQUILLO
OFIPLACE PERU | 20606421983 | CALLE SAN FERNANDO # 331 - SURQUILLO -

S.AC LIMA - PERU
EDITORIAL 20100027969 | AV.CARRETERA CENTRAL NRO. 741 INT. 201
NAVARRETE SR L Z.1. ZONA INDUSTRIAL (A 2 CUDRAS DEL

OVALO SANTA ANITA)

Fuente: SUNAT

Elaboracién: Autores de esta tesis.

Segun la Tabla IV.3, antes mencionada, se evidencia que esas tres empresas podrian
brindar el servicio de suministro de los Utiles de escritorio que requeriria la empresa
cuando se encuentre en operacién, contemplando de igual manera que en el caso
anterior que la necesidad de requerir el suministro de Utiles de escrito tampoco seria
complicada adquirirlos debido a que no existe un Unico proveedor y para la empresa

podria ser relativamente fécil el cambiar de proveedor.

Tabla 1V.4 Empresas de suministro de telefonia e internet

NOMBRE RUC UBICACION

ENTEL PERU S.A. | 20106897914 | AV.REPUBLICA DE COLOMBIA NRO. 791 (PISO 14
ESQ. CDRA 34 PASEO D L REPUBLICA) LIMA -
LIMA - SAN ISIDRO
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TELEFONICA DEL | 20100017491 | CAL. DEAN VALDIVIA NRO. 148 DPTO. 201 URB.
PERU S.A.A JARDIN (CENTRO EMPRESARIAL PLATINUM
PLAZA TORREL) LIMA - LIMA - SAN ISIDRO

PERU S.A.C. CATALINA LIMA - LIMA - LA VICTORIA

AMERICA MOVIL | 20467534026 | AV. NICOLAS ARRIOLA NRO. 480 URB. SANTA

Fuente: SUNAT

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Finalmente, en la Tabla V.4, se muestra como ejemplo a tres nombres de empresas
que podrian brindar el servicio de internet y telefonia, lo cual representa que no existe

un mercado unico en donde se pueda adquirir dichos servicios.

Por lo tanto, el poder de negociacién de los proveedores para el presente plan de
negocio es baja, debido que la oferta para cubrir las necesidades o requerimientos en el

mercado es alta y variada, al no estar concentrada en unas pocas empresas.
4.4.3.3 Poder de negociacion de los compradores

Segtin Porter, “[L]os clientes poderosos -el lado inverso de los proveedores
poderosos— son capaces de capturar mas valor si obligan a que los precios bajen, exigen
mejor calidad o mejores servicios (lo que incrementa los costos) y, por lo general, hacen

que los participantes del sector se enfrenten” (Porter, 2008:5)

Para el presente plan de negocio, se observa que los clientes o compradores tienen

un nivel medio de negociacién, debido a que se han analizado los siguientes factores:

e Numero de Clientes: Los clientes o compradores para el presente plan de negocio

se encuentran conformados por los edificios de propietarios de departamentos de
la zona 6 de los NSE B y C, lo cuales representan un total de 41,585 propietarios o

un total de 1,485 departamentos.

e Diversidad del servicio: La propuesta de negocio contiene un enfoque directo en

los clientes y muy marcada en comparacion con la competencia, debido a que el
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principal enfoque del negocio es el brindar transparencia total de informacion
respecto a aspectos financieros, contables y administrativos a través del uso de

pagina web y aplicativo mavil.
e Eleccion: Los clientes tiene el poder de cambiar al proveedor una vez terminado el
contrato, pues podran evaluar al finalizar un periodo contractual la calidad y costo

de servicio, asi como la comparacion de estos con otros proveedores.

e Oferta disponible: Los clientes siempre tendran acceso al conocimiento de la oferta

de otros proveedores; por ello, en el presente plan de negocio se enfoca en innovar
y digitalizar la forma de brindar los servicios para la satisfaccion de los clientes y

sus necesidades.

Por estos motivos, el presente modelo de negocio de negocio tiene las
caracteristicas suficientes para incursionar positivamente en el mercado, posicionarse

adecuadamente y mantener cautivo al cliente.

4.4.3.4 Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores nunca debe pasar por alta, Michael Porter
sefiala lo siguiente respecto a la entrada de la amenaza de nuevos entrantes: “[p]one
limites a la rentabilidad potencial de un sector. Cuando la amenaza es alta, los actores
establecidos deben mantener los precios bajos o incrementar la inversion para desalentar

a los nuevos competidores” (Porter, 2008:2)

Se debe tener en cuenta que actualmente se vive en un mundo globalizado vy, el
acceso a ideas de negocio estd siempre presente en internet; sumado a ello, el
incremento de viviendas por afio genera también el incremento de la necesidad de
satisfacer los requerimientos de los propietarios, lo que hace que la demanda se
incremente y por ende la presencia de nuevos competidores, por ello, se considera que

la amenaza de nuevos competidores, para el presente negocio, siempre sera alta.
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Asimismo, el avance de la tecnoldgica genera que la administracion, vista desde
cualquier tipo de sector, sea cada vez mas facil y automatizada; siendo ello asi, es que,
para minimizar cualquier impacto negativo en la empresa, el negocio siempre debe estar
en constante evaluacion y aplicar las tendencias actuales que se ajusten a las necesidades

de los clientes.

La amenaza de nuevos entrantes siempre depende de que tan altas o bajas sean las
barreras de entradas existentes y a la reaccion que los nuevos competidores pueden
esperar de los actores establecidos; es decir, si las barreras de entrada son bajas y los
recien llegados esperan pocas represalias de parte de los actores establecidos, la
amenaza de nuevos entrantes es alta y la rentabilidad del sector es moderada. (Porter,
2008)

De acuerdo con el analisis del sector realizado, se ha evidenciado que no existen
grandes barreras de acceso a incursionar en este tipo de empresas; a continuacion, se ha
identificado alguno requisitos econdmicos y legales que se tendrian que cumplir para

participar como empresa de administracion de edificios:

- Inversion Inicial: No se requiere una gran inversion o grandes sumas de dinero para
incursionar en este tipo de negocio, debido a que el principal costo referido al capital

de trabajo, el mismo que podria ser facilmente financiado a mediano o largo plazo.

- Cumplimiento de requisitos legales: Para poder formar una empresa se requiere
cumplir con la normativa legal aplicable, tal es asi que se requiere constituir la
empresa ante los Registros Publicos, obtener el Registro Unico de Contribuyentes
(RUC), realizar pago de licencias, pago de derechos notariales y registrales, tener

una planilla de trabajadores debidamente contratados, etc.

- Marca: Se requiere la inscripcion de la marca en el registro de INDECOPI, la misma

que conlleva al pago de derechos de tramite.
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- Tecnologia: Toda nueva empresa debe tener una herramienta digital que le ayude a
realizar de manera mas eficiente sus operaciones, lo cual conlleva a digitalizar sus

sistemas operacionales.

4.4.3.5 Amenaza de sustitutos.

Un sustituto significa que el producto o servicio es capaz de cumplir con la misma
finalidad; segin Michael Porter, “[u]n substituto cumple la misma funciéon —o una

similar— que el producto de un sector mediante formas distintas” (Porter, 2008: 6)

Para el plan de negocio actual, se ha podido identificar que el sustituto por
excelencia es la propia Junta de Propietarios, dato que se ha obtenido a través del focus
group realizado, en donde los propietarios han indicado que, ante la deficiencia de los
servicios prestados por las empresas administradora de edificios, han optado por

administrar ellos mismos.

Asimismo, al evidenciar que la administracion de edificios abarca varios servicios
individuales, como los de seguridad y limpiezas, se han encontrado para estos servicios
sustitutos en el mercado, como podrian ser empresas especializadas en seguridad o

limpieza que se indican en las Tablas IV.5y IV.6.

Tabla IV.5 Empresas de limpieza

NOMBRE RUC UBICACION

ADEM SERVICIOS | 20603277598 | JR. SANTA ROSA NRO. 800 (A 2 CDRAS DEL

GENERALES EIRL ESTADIO) ICA - CHINCHA - PUEBLO
NUEVO

LIMPIEZA Y APOYO | 20109104397 | CAL.SANTA JUSTINA NRO. 188 URB.

DE PERSONAL S.A SANTA FLORENCIA LIMA - LIMA - SAN
MIGUEL

SERVICIOS 20607913464 | CAL.ALFONSO UGARTE MZA. 4 LOTE. 2

INTEGRALES DE INT. A AH. VILLA VENTURO (1 CDRA DEL

LIMPIEZA E.1.R.L ESTADIO LA LAGUNA) LIMA - LIMA -
CHORRILLOS

Fuente: SUNAT

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Segun la Tabla IV.5, antes mencionada, se evidencia que esas tres empresas podrian
brindar el servicio de limpieza, en reemplazo al servicio que ofreceria la empresa

administradora de edificios.

Tabla IV.6 Empresas de seguridad

NOMBRE RUC UBICACION

JMG SECURITY | 20562949535 AV. DEL EJERCITO NRO. 726 URB. SANTA

CORPS.A.C CRUZ — MIRAFLORES - LIMA

EMPRESA DE | 20100162076 CAL. BETA NRO. 147, PQUE DE LA IND. Y

SEGURIDAD, COMERC (ALT CDRA 59 AV COLONIAL) -

VIGILANCIA Y CALLAO

CONTROL

SAC

VIPROSEG SA | 20100903858 CAL. COMANDANTE JIMENEZ NRO. 217, SAN
FELIPE (2DO Y 3ER PISO) MAGDALENA DEL
MAR - PERU

Fuente: SUNAT

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Segun la Tabla V.6, antes mencionada, se evidencia que esas tres empresas podrian
brindar el servicio de seguridad, en reemplazo al servicio que ofreceria la empresa

administradora de edificios.

Por lo tanto, se considera que la amenaza de un sustituto para el presente modelo
de negocio es de nivel medio, teniendo en cuenta que, la administracion como se ha
mencionado contempla un grupo de servicios a ser brindados por una sola empresa y,
el dispersarlos estos entre otras empresas ocasiona el incremento de los costos para el
cliente y pudiese ser dificil controlar la calidad de los servicios de manera

independiente.

En la Tabla IV.7 se resumen las cinco fuerzas de Porter aplicado al presente plan

de negocio.
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Tabla IVV.7 Resumen de cinco Fuerza de Porter

05 Fuerzas de Porter Grado
Rivalidad entre los competidores Media
Poder de negociacion de proveedores Baja
Poder de negociacién con los compradores Alta
Amenaza de nuevos competidores Alta
Amenaza de sustitutos Medio

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

4.4.4 Anélisis de Stakeholders Externos

Un stakeholder es cualquier persona ya sea este un empleado, cliente, proveedor,
etc. 0 una empresa que puede verse afectada o no por las acciones de una organizacién
cuando se encuentra en marcha. La gestion de las partes interesadas es fundamental para
establecer estrategias de comunicacion y determinar influencias (Universidad ESAN,
2020).

Los stakeholders externos son aquellos grupos de interés a quienes la operacion de
la empresa les podria afectar de manera negativa, otra definicion es la dada por ESAN
al senalar que “[S]on los entes que no participan directamente de la compafiia, pero
también son afectados por sus resultados. En este circulo se encuentran los
competidores, el mercado y las personas en general.” (Universidad ESAN, 2020); por
tal motivo, es importante tener mapeado a estos entes para evaluar sus necesidades y
obligaciones que se tienen con ellos, entre los que se han identificado a los siguientes

stakeholders externos:

- Estado: En este grupo se puede identificar a las siguientes entidades

administrativas, las mismas que pueden ser consideradas como aliadas:
e Municipalidades: Quienes regulan las actividades comerciales dentro de su

jurisdiccion a través de las normativas locales pertinentes, debiendo la empresa

cumplir con ellas.
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e Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria: Es el ente nacional
encargado de recaudar los tributos, teniendo en cuenta el régimen tributario de
cada empresa, siendo responsabilidad de cada una de estas, el verificar que
tenga el régimen acorde con la actividad que desempefia e ingresos que

perciben.

e Ministerio de Trabajo: Es el ente administrativo nacional encargado de velar
por el cumplimiento de los derechos laborales de los trabajadores; por ello, las
empresas deberédn respetar el cumplimiento de los beneficios socio laborales

que le corresponda a sus trabajadores.

El incumplimiento de las obligaciones de las empresas significaria ser pasible

a una sancion administrativa o econdmica que pueda poner en riesgo el negocio.

Sociedad: Este grupo espera que toda empresa sea responsable con el respeto a los
derechos de los ciudadanos, de sus trabajadores, de sus proveedores entre otros,
debido a que la vulneracion de sus derechos podria afectar negativamente en las

familias de estos, generando un problema social para la empresa.

Proveedores: Este grupo espera que la empresa cumpla con la contraprestacién y/o
contrato celebrado a fin de no generarles un perjuicio y que, el incumplimiento
podria afectar el desarrollo de la actividad empresarial debido a un
desabastecimiento o entrega tardia de los productos o servicios requeridos, asi

como el involucramiento en contingencias legales.

Clientes: Los clientes esperan obtener un servicio de buena calidad, esperando
recibir todo lo ofrecido al momento de la publicidad o contratacion, ya que actuar
de otra manera, afectaria en primer lugar la continuidad de la contratacion; asi
como, un perjuicio en su imagen ante la sociedad y con ello, limitando la incursion

en futuros clientes.

Competidores: Los competidores esperan que toda empresa nueva que incursione

en el mercado actle prioritariamente dentro de los pardmetros éticos y legales; es
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decir, que actien de manera correcta, como podria ser realizar publicidades
engafiosas, desprestigiar a la competencia, entre otras malas practicas. Toda
empresa que actle de esta manera podria verse involucrado en problemas legales y

econdmicos, dafiando su propia reputacion en el mercado y la sociedad.

- Financieras: Estas empresas son aquellas que otorgan facilidades crediticias,
dotando generalmente de capital de trabajo, esperando por parte de su contraparte
que respeten el cronograma de pagos, con la finalidad de en un futuro otorgar otro
prestamos bajo interés menos 0 menos garantias.; caso contrario, podrian verse

afectada la calificacion de la empresa y complicar su crecimiento a futuro.

Teniendo en cuenta la identificacion de los stakeholders externos, se pasara a

clasificarlos de acuerdo con su nivel de importancia:

Tabla V.8 Clasificacion de Stakeholders segun importancia

CLAVES ESTRATEGICOS DEL ENTORNO
Clientes Competidores Estado
- Financieras Sociedad
- Proveedores -

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis.

Otra forma de clasificar a los stakeholders externos es segun la urgencia de
atencion, la misma que se da en dos situaciones, cuando se genera una demanda de los
stakeholders (legitimidad) y cuando requiere atencidn inmediata (poder); es decir, se
tiene tres atributos a considerar: urgencia, legitimidad y poder. Para ello, se utilizar el
Modelo de Atributos y Prominencia (Baro, 2011) que considera lo siguiente:

- Latentes: Son aquellos que solo poseen un atributo; es decir tiene poca
prominencia. Pueden subclasificarse como:
e Durmientes: Cuando solo tiene poder
e Discretos: Cuando tiene solo legitimidad

e Demandantes: Cuando tiene urgencia
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- Expectante: Son los que tiene dos atributos, estos tienen prominencia media,

pudiendo subclasificarse en:

e Dominantes: Son los que tienen la autoridad, el poder y la legitimidad.
Estos deberian ser los que reciban mas atencion de la empresa.

e Dependientes: Son los que tiene legitimidad y urgencia

e Peligrosos: Son los que tienen urgencia y poder, pueden ser violentos o

coercitivos en sus reclamos.

- Definitivos: Son aquellos que tiene tres atributos y tienen una prominencia alta.

En la Tabla IV.9 se muestra la clasificacion de los stakeholders del presente plan

de negocio segun el modelo antes indiciado.

Tabla 1.9 Atributos de stakeholders

Stakeholder Atributos Tipo de
Poder Legitimidad Urgencia Stakeholders
Estado X X Expectantes
Sociedad X Latentes
Proveedores X X Expectantes
Clientes X X Definitivos
Competidores Latentes
Financieras X X Expectantes

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis.

Esta clasificacion permitird identificar quienes son prioritarios analizar y no
descuidar; asimismo, la relacion de stakeholders debe revisarse periédicamente con la

finalidad de no omitir algiin cambio o aparicion de necesidad, derechos u obligaciones.

4.45 Matriz EFE

Segun el Andlisis SEPTEG y las Cinco Fuerzas de Porter anteriormente
identificadas, se ha podido determinar algunas Oportunidades y Amenazas que se han

traslado a la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE), la misma que usa las
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factores externos del negocio que influyen en el crecimiento y sustentabilidad de este

en el mercado, impactando tanto positivamente o negativamente; por ello, se ha

procedido a otorgar un peso (por nivel de importancia) y una calificacion a estas (3-4

oportunidades y 2-1 a amenazas), tal y conforme se verifica de la Tabla IV.10.

Tabla I1V.10 Matriz de Oportunidades y Amenazas

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS Peso Calificacion | Puntacion
Crecimiento de la propiedad exclusiva y
1 . ) 4 0.1 0.4
propiedad comin
Beneficios laboral y tributarios a las Pequefias y
2 ] 3 0.06 0.18
Medianas empresas
Crecimiento de consumo por medio del uso de
3 o . ) 4 0.08 0.32
aplicativos moviles mediante celulares
Demanda permanente de servicios de
4 4 0.1 0.4
administracion de edificios
Parte de la competencia no ofrece plataformas
5 o 4 0.1 0.4
digitales.
Econdmicamente se requiere una inversion
6 ] o ] 3 0.08 0.24
media para iniciar el negocio.
7 Interconexién entre distritos de la Zona 6 3 0.05 0.15
Algunas empresas de administracion de
8 edificios ofrecen plataformas digitales y 1 0.08 0.08
servicio de transparencia.
Minimas barreras de acceso a nuevos
9 ] ) o 2 0.05 0.1
competidores para brindar servicios similares.
Existencia de sustitutos para el servicio a
10 ) 1 0.08 0.08
brindar.
Demanda exigente respecto a la experiencia de
11 o o 2 0.05 0.1
empresas administradoras de edificios
12 Contexto politico adverso a estabilidad juridica. 2 0.05 0.1
Situacién econoémica actual de incertidumbre a
13 ) ) 1 0.07 0.07
nuevas inversiones.
Concepto de onerosidad de las empresas de
14 o ) o 2 0.05 0.1
administracion de edificios.
TOTAL 2.72

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis.
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En el presente caso se ha determinado que segun el anélisis realizado se ha obtenido
un puntaje ponderado de 2.72, el mismo que supera el promedio para este tipo de
evaluaciones que es 2.50 (Arbaiza, 2014), lo que determina que el negocio tiene buenas

oportunidades de éxito; es decir, tiene una posicion externa fuerte.

Aqui también, se puede observar que el promedio ponderado de las oportunidades
(2.09) es superior a las amenazas (0.63), lo cual permite establecer un ambiente externo

favorable a la organizacion.

4.5 Estrategia competitiva del negocio:

4.5.1 Ventaja Competitiva

Michael Porter sefiala que la ventaja competitiva resulta principalmente del valor
que una empresa es capaz de crear para sus compradores. (Diaz Fernandez, 2009). La
empresa debe crear una posicion defendible en la industria en la cual opera, con la
finalidad de ser fuerte, tener éxito, ser rentable y asegurar un retorno de la inversién

realizada.

Se considera que una empresa es rentable si el valor que genera es mayor a los
costos se asumen por generar dicho valor; es decir, debe ser considerado como aquel

valor distinto al del producto que genera en los consumidores.

4.5.2 Estrategia Competitiva Genérica

Para lograr una ventaja competitiva en el mercado, toda empresa debe escoger

alguna de las tres estrategias indicadas por Michel Porter (Herrero, 2018):

- Liderazgo en costos: Consiste en reducir al maximo el costo de sus productos o

servicios, con la finalidad de ofrecer al mercado un precio mas asequible a través
de la produccidn en gran escala. Esta estrategia no es recomendable para empresas

pequefias o0 que recién se estén iniciando.
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- Diferenciacion: Consiste en vender productos que los hagan unicos y diferentes a

su competencia; mientras mas diferente sean mas caro pueden cobrar. Se debe tener
en cuenta que el precio transmite calidad; es decir, si se vende un producto a un

bajo precio podria generar en los clientes que el producto es de mala calidad.

- Enfoque: Consiste en apuntar a un segmento de clientes especificos y satisfacer las
necesidades propias de este sector. El riesgo de esta estrategia es que pueda ser

imitado por la competencia.

En ese sentido, la estrategia seleccion del proyecto es la de Enfoque debido a que,
de acuerdo con el estudio realizado para el presente proyecto, se ha se identificado un
sector 0 segmento de propietarios cuya necesidad principal es la de tener informacion
sobre el destino de su cuota de mantenimiento, el personal contratado, proveedores,
entre otras necesidades; segmento que actualmente se encuentra desatendido por las
empresas administradoras de edificios y que, cuya satisfaccion se lograra con la puesta
en marcha del presente plan de negocio y a traves del desarrollo de una aplicacién web
y aplicativo movil que permita tener a los propietarios un conocimiento profundo e
inmediato de la informacién que maneja la empresa administradora y la Junta de

Propietarios, privilegiando la transparencia de la informacion.

4.5.3 Estrategia de crecimiento

Para definir la estrategia de crecimiento, se utilizara la Matriz de Ansoff, la cual es
una herramienta de analisis estratégico que identifica las oportunidades de crecimiento

de una empresa.

Las estrategias de la matriz se determinan como resultado de la combinacion de
cuatro cuadrantes: mercado (actuales y nuevos) y productos (actuales y nuevos); estas
estrategias son: penetracion en el mercado, desarrollo de nuevos mercados y

diversificacién, de acuerdo con la Figura 1V.4
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Figura IV.4 Matriz de Ansoff

Productos=
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©
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C 3
q) > DESARROLLO
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Z 3 MERCADOS
I Z

Fuente y elaboracion: (Mufioz, 2020)

Para el plan de negocio se ha determinado que el modelo de crecimiento de la
empresa sera mediante el desarrollo de productos nuevos a mercados actuales, teniendo
en cuenta que los servicios y productos que existen en el mercado no satisfacen la

necesidad del cliente actual.

4.5.4 Planes de accion

Para lograr las estrategias antes indicadas, la empresa debera desarrollar planes de

accion, tales como:

e Plan de Marketing
En este plan se disefiara la estrategia comercial, fijacion de precios, publicidad y la

promocion del servicio a prestar.

e Plan Organizacional y de Gestion Humana
En este plan se disefiara la estructura empresarial y societarios; asi como, la
determinacion de las posiciones, proceso de seleccion y reclutamiento, manejo

salarial, perfiles y capacitacion.

e Plan de Tecnologia de informacion y operacion
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En este plan se determinara la forma de como se brindara el soporte
técnico mediante sistemas informaticos adecuados y atencion a usuarios

internos y clientes; asi como, las funciones del aplicativo movil y web.

4.6 Conclusiones

En este plan se ha analizado el entorno en donde se desempefiara la empresa del

negocio propuesto, concluyendo en lo siguiente:

- En el mercado actual se tienen condiciones favorables para incursionar en el
presente negocio, teniendo en cuenta que existe un marco normativo favorable, una

demanda y condiciones econdémicas adecuadas, a pesar de la crisis politica actual.

- Deacuerdo con la evaluacion de las cinco fuerzas de Porter, se establece que existe
una rivalidad de competidores de nivel medio, un poder de negociacion de los
proveedores de nivel bajo, un poder de negociacion de los compradores de nivel
alto, una alta amenaza de nuevos competidores y una amenaza de sustitutos de nivel

medio.

- De la evaluacion de empresas del mismo sector, se ha determinado que no existe
uniformidad de servicios ofrecidos, otorgando un amplio margen a la empresa del

presente plan para innovar en nuevos servicios y/o productos.

- Se debe realizar una constante evaluacion de los stakeholders externos actuales y
poder determinar sus nuevas necesidades. Ademas, el presente plan de negocio

cuenta con un escenario positivo externo, superando ampliamente a las amenazas.
- La estrategia seleccionada para incursionar es la de enfoque, la misma que se

encuentra dirigida a los propietarios de edificios que tienen la necesidad de tener

un conocimiento real del destino de su cuota de mantenimiento.
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CAPITULO V. PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se desarrollara los objetivos referidos al plan de Marketing
de una empresa administradora de edificio denominada “EDIFICIO DIGITAL”;
asimismo, se explicara la estrategia de posicionamiento y del marketing mix, a fin de
establecer los resultados concretos a mediano plazo fijados en el plan de negocio.

Finalmente, se detallara el presupuesto que se requiere para la consecucion de este plan.

5.1 Objetivos del Plan de Marketing

Los objetivos que se detallan a continuacion se dividen en cuantitativos y
cualitativos; los mismos que estan relacionados directamente con las estrategias, que

deberan ser alcanzables, medibles y definibles.

5.1.1 Objetivos Cuantitativos:

Estos se refieren a la obtencion de mejores resultados econdémicos medibles.

e Lograr un 10% en la cuota de participacion en el mercado efectivo, en lo referente
a la administracion de edificios, al final de la duracion de la proyeccién realizada.

e Lograr una cuota de participacion y reconocimiento del publico objetivo de un
1.4% al finalizar el primer afio de evaluacion.

e  Obtener un crecimiento de contrataciones, en adicion al del afio anterior, en un

aproximado del 7%.

5.1.2 Objetivos Cualitativos

Estos se encuentran relacionados con el posicionamiento de marca e imagen en el

mercado, los cuales son:
e Lograr ser la mejor empresa administradora de edificios a través de un impecable

servicio digital con énfasis en la transparencia total de informacién en la Zona 6 de

lima Metropolitana.
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e Obtener la confianza de los clientes; asi como, captar futuros clientes con la politica
de transparencia total del servicio brindado.

e Lograr la identificacion de la empresa, con la propuesta de negocio, en un corto
plazo.

e Posicionar la marca “EDIFICIO DIGITAL” con prevalencia en la transparencia
total de informacion en base a la creacion de un aplicativo moévil y pagina web.

e Reforzar la presencia de la empresa en el mercado a traves de publicidad en
plataformas tecnoldgicas y presenciales, a través de los canales de ventas.

e Lograr alianzas estratégicas con empresas proveedoras.

5.2 Estrategias de Posicionamiento

La idea de negocio se proyecta a enfocarse en las necesidades de los clientes,
brindando servicios innovadores a los que actualmente ya se ofrecen en el mercado, con
el uso de la pagina web y un aplicativo movil, que permitira la interaccion en tiempo
real de los usuarios de las unidades inmobiliarias de un edificio, la cual sera
administrada por la empresa con prevalencia en la transparencia total de todas las

actividades, sean estas econdmicas, administrativas, financieras, entre otras.

El servicio ofrecido atendera a los propietarios y/o usuarios mayores de edad de los
departamentos dentro de un edificio ubicado en la Zona 6 de Lima Metropolitana 'y que

pertenezcan especificamente a los niveles socioeconémicos By C.

Asimismo, se conoce en merito a la investigacion realizada, de acuerdo a lo
conversado en el focus group y las encuestas recabadas, que los propietarios de
departamentos en el segmento antes mencionado, es un publico preocupado
principalmente por el destino de la cuota de mantenimiento, requiriendo una
transparencia del destino que se le da; asi como, de otras actividades que suceden dentro
del edificio donde viven; es por ello que, se pretende lograr una fidelizacion a través del
aplicativo movil y pagina web que permitira tener conocimiento al detalle y actualizado
de los movimientos contables y financiero de la cuota de mantenimiento; asimismo, se

brindard una comunicacion las 24 horas al dia todos los dias del afio, aprovechando esta
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herramienta no solo para trasparentar las acciones administrativas del mantenimiento

del edificio sino como canal de comunicacion permanente.

Estos seran los factores que haran posicionar a la empresa en el mercado objetivo:

e Creacion de un aplicativo mdvil y pagina web, con reserva de informacion
susceptible de cada cliente y con acceso a toda la informacion de la administracion
del edificio.

e El aplicativo movil tendra servicios en beneficio del propietario, en adicion a la
transparencia total, tales como: mercadeo interno, chat entre propietarios, directorio
de proveedores, votaciones electronicas, recordatorios, entre otros.

e Precio de introduccion al mercado, este dependera de la cantidad de departamentos
que tenga un edificio especifico, el cual se cobrard a través de la cuota de
mantenimiento.

e El principal canal de comunicacion seré a través del aplicativo movil, via pagina
web, redes sociales y cualquier medio digital sin limite de horario.

e Contara con servicios adicionales a los que tradicionalmente se ofrecen, tales como:

legales, contables y financieros.

5.3 Mix de Marketing

El marketing mix de servicios es definido como el conjunto de herramientas
tacticas controlables que la empresa combina para producir una respuesta deseada en
un mercado objetivo, siendo necesario analizar el aspecto interno de la actividad
tomando en cuenta las 7P a saber: producto, precio, plaza, promocidn, persona, proceso
y presentacion. (Sotelo, 2018)

5.3.1 Producto o Servicio

La empresa brindara un servicio integral de administracién de edificios, que
contempla principalmente en el manejo integral del edificio, como son: gestion de

cobranza, pago de proveedores, reportes, manejo de cuentas bancarias; asimismo, la
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empresa podréa cubrir el control y prestacion de servicios adicionales como: vigilancia,

limpieza de areas comunes, asesorias contables, financieras y legales.

Asimismo, como parte del servicio de administracion se brindara el acceso
transparente de informacidn en cuanto al control de gastos, elaboracion de presupuestos
anuales, cobranzas morosas, ratios, entre otros, siempre en busca del uso eficiente de
los recursos economicos del cliente; para lo cual, se contara con personal calificado y

experimentado en su rubro a fin de lograr la confianza y satisfaccion del cliente final.
La empresa brindara el servicio antes mencionado a través de su nombre

“EDIFICIO DIGITAL”, y por medio de su slogan, “Informacion en tus manos”, l0s

cuales que se grafican en la Figura V.1.

Figura V.1 Logo y slogan

Edificio Digita

Fuente: (LogoPony, 2021)

Elaboracion: Autores de esta tesis

Como valor agregado, la empresa también creara un aplicativo movil de uso y
funcionamiento ininterrumpido, el cual mostrard al detalle todas las actividades
contables, financieras y administrativas, el cual se denominara “EDI”, conforme se

muestra en la Figura V.2.
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Figura V.2 Aplicativo movil

Fuente: (LogoPony, 2021)

Elaboracion: Autores de esta tesis

A través de estos servicios, se buscaré crea confianza y seguridad a los clientes,
que sientan que mas que una empresa administradora es el aliado que necesitan para el

cuidado y mantenimiento de este.

5.3.2 Precio

La empresa manejard un solo precio, el mismo que estard incluido dentro de la
cuota de mantenimiento; es decir, es un adicional a los aportes mensuales por el pago

de sus servicios basicos de acuerdo con lo indicado en la Tabla V.1.

Tabla V.1 Precio

Plan Precio por Departamento
S/
Unico 60.00

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis.
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El precio antes indicado contempla un servicio basico, que contendra los siguientes
aspectos:

Este precio se encuentra calculado en funcion a un edificio con mas de veinte (20)

de departamentos.

e Incluye solo la administracion del edificio con el uso de la pagina web y aplicativo
movil.

e Servicio de consultoria legal y contable.

e Servicio de gestion de cobranza

e Control y pago de proveedores del edificio, tales como: vigilancia y limpieza.

e No incluye Impuesto General a las Ventas

Teniendo en cuenta las diferentes necesidades que podrian tener los propietarios de
edificios, los requerimientos de servicios adicionales como son los de vigilancia,
limpieza, mantenimiento y otros, deberan ser previamente acordados con cada Junta de
Propietario o su directiva, debido a que dependera de las caracteristicas propias de cada
edificio, para con ello, determinar el nimero de personal que seréa asignado para cada

cliente.

5.3.3 Plaza

El servicio de administracion de edificio esta dirigido a los propietarios o usuarios
de alguna unidad inmobiliaria comprendida en una vivienda vertical de la zona 6 de
Lima Metropolitana, comprendiendo en ello los distritos de Jests Maria, Lince, Pueblo
Libre, Magdalena y San Miguel y que pertenezcan a los NSE B y C; son estos distritos
quienes tienen un crecimiento en propiedades verticales, y en donde se pueden

aprovechar las oportunidades para desarrollar el plan de negocio.

5.3.4 Promocién

Actualmente, el avance de la tecnologia y comunicaciones es una ventaja, en
especial en las herramientas de publicidad pagada y, de acuerdo con el estudio de

mercado realizado, actualmente se utiliza preponderadamente las redes sociales para
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poder promocionar un producto o servicio; por ello, el canal principal para dar a conocer
las promociones serén a través de servicios de pago de las redes sociales como Facebook
e Instagram; asimismo, de manera supletoria se utilizara la pagina web, en la cual se
pagaran a navegadores importantes con la finalidad de que se muestre la pagina web
como primera opcion. Finalmente, se podrén utilizar los medios gratuitos de publicidad
como WhatsApp u otro medio.

Otra forma de publicitar la empresa es a través de boletines informativos con el

servicio y se distribuiran en las inmobiliarias y dentro de los edificios multifamiliares.

Dentro de las promociones que se ofrecerdn inicialmente para poder captar y

fidelizar al cliente, serén los siguientes:

e Se ofrecera un demo gratuito del aplicativo mévil por un tiempo limitado de un (1)
mes, antes de la contratacion, con la finalidad de que los propietarios vean las
bondades de los servicios ofrecidos.

e Se realizaran promociones con vales de consumo a aquellos propietarios que

refieran a otros propietarios de otras unidades inmobiliarias.

5.3.5 Persona

El recurso humano es muy importante, ya que a través de ellos se hace llegar el
servicio al cliente; por ello, se requiere contar con personal idéneo, capacitado, que

tenga las habilidades y transmita seguridad y confianza.

Para tener una buena reputacion, brindar seriedad y confianza, el personal contara
con uniformes personalizados de la empresa; solo el personal administrativo utilizara
vestimenta casual o elegante, en el caso de realizarse trabajos o reuniones de forma
virtual, deberan igual utilizar vestimenta casual o elegante. Asimismo, para realizar sus

labores diarias, todo el personal debe portar su photocheck de la empresa.

El personal de mantenimiento debera contar el uniforme de la empresa, con todos

los equipos de proteccion personal y con la aplicacion de los protocolos de
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bioseguridad. Adicionalmente se realizaran capacitaciones constantes y se motivaran a

los trabajadores.

5.3.6 Procesos

Los procesos que se desarrollan estdn enfocados en satisfacer las necesidades de
los clientes y brindar la informacion oportuna con transparencia total; por ello, la pagina

web y aplicativo mavil tendra la informacion para el cliente en tiempo real.

La pagina web y aplicativo movil tendran una presentacion amigable y sencilla para
acceder a la informacidn, donde cada cliente tendra su usuario y contrasefia mediante la

cual, estos podran tomar contacto directo con la empresa.

En este proceso, el acercamiento con las juntas de propietarios y propietarios es
muy importante; por ello, todo el personal de la empresa estara debidamente capacitados

y contaran con las habilidades necesarias para atender oportunamente a los clientes.

5.3.7 Presentacion

La presentacién de los servicios hacia los clientes sera a través de la pagina web y
el aplicativo movil, a través de estos canales se brindara informacion con un servicio
con enfoque al cliente, asistencia personalizada y tecnoldgica todos los dias de la

semana y, lo mas importante, la transparencia total en la informacion administrada.
Adicionalmente, se contara con una oficina administrativa principal, en la cual se

hara notar el logo y slogan, tanto en la entrada como en el interior, buscando que los

clientes asocien la marca al servicio, tal y como se muestra en la Figura V.3.
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Figura V.3 Interiores de oficina

/22

Fuente: (LogoPony, 2021)

Elaboracién: Autores de esta tesis

Finalmente, los ejecutivos de venta tendran una tarjeta de presentacion, las cuales

seran entregadas a los posibles clientes, tarjetas que se grafican en la Figura V.4.

Figura V.4 Modelo de tarjeta de presentacion

JANE DOE

R & HMAMAGER
Edificio Digital

233% Tipple Road

——— Philadelphis

- PA V908

janescompany.com

IE71) 925-13%52

Fuente: (LogoPony, 2021)

Elaboracion: Autores de esta tesis

5.4 Presupuesto del plan de marketing

En este punto se detalla el presupuesto de gastos previo al lanzamiento del servicio
de administracién de edificio. Para esto, se aprovechara los portales de publicidad
gratuita; adicional a ello, se realizara una campafia agresiva de publicidad pagada en
medios digitales, como es la busqueda en Google AdWords, en Facebook ADS, en redes
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sociales de Twitter, Instagram y LinkedIn; para todo esto, se tiene planeado destinar un
monto total de S/ 8,000,00 soles al momento del lanzamiento.

Asimismo, se pretende realizar merchandising para los futuros clientes como los
graficados en la Figura V.5, en beneficio de juntas de propietarios y propietarios o
usuarios de departamentos, los mismos que representarian un total de S/ 2,500.00 soles
de inversion.

Figura V.5 Merchandising

i
He

Fuente: (LogoPony, 2021)

Elaboracion: Autores de esta tesis

Como costo fijo anual presupuestado se tiene planeado destinar S/ 6,000 soles en
publicidad pagada y merchandising de S/ 2,520.00 anual con un incremento del 1.5%
anual. Finalmente, como parte del marketing se ofreceran a quienes contraten con la
empresa, promociones de descuento, con quienes se suscribird convenios

interinstitucionales sin que genere gasto alguno para la empresa administradora.

Teniendo en cuenta todo lo antes mencionado, el monto total del presupuesto de

marketing es el siguiente:

85



Tabla V.2 Presupuesto de Marketing

Ao
0 1 2 3 4 5 Total S/

Gastos de

) 10,500.00 - - - - -
Lanzamiento
Gasto fijo 8,520 | 8,648 | 8,777 8,910 9,043
anual
Total S/ 10,500.00 | 8,520 | 8,648 | 8,777 8,910 9,043 54,397

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis.

5.5 Conclusiones

Se lograré el posicionamiento de la empresa y marca mediante la creacion del
aplicativo mavil y pagina web, asi como el precio de introduccion al mercado, buscando

un servicio personalizado a las necesidades del cliente.

Asimismo, mediante la aplicacion del marketing mix de las 7p, se dara a conocer
las principales caracteristicas del negocio y como se quiere que sea percibida en los

clientes y en el mercado.

Finalmente, se tiene planeado invertir, en un rango aproximado de cinco (5) afos,
un total de S/ 54,397 soles, de los cuales solo 10,500 corresponde a la inversion que se
realizara por el lanzamiento inicial de la empresa. Cabe indicar que todo el dinero del
lanzamiento serd producto de la aportacion de los socios y, los desembolsos de los afios

sera producto de lo que genere el negocio.
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CAPITULO VI. PLAN ORGANIZACIONAL Y DE GESTION HUMANA

El presente capitulo abarcara la creacion de la empresa “EDIFICIO DIGITAL”,
desarrollando la estructura organizacional, iniciando con la parte societaria, el marco
legal, registro de marca y otros; asi como, lo referente a gestion humana, como es el
disefio del organigrama interno, seleccion de personal, capacitaciones, remuneraciones,

entre otros.

6.1 Objetivo general

Desarrollar una estructura organizacional y de gestién humana con la finalidad de

contribuir a los objetivos planteados de la empresa.

6.2 Objetivos especificos

Los objetivos especificos planteados son los siguientes:

e Definir la estructura societaria de la empresa
o  Definir el régimen tributario y laboral

e Disefiar el organigrama interno de la empresa.
e Disefiar los perfiles de puestos

e Establecer las remuneraciones del personal

e Disefiar el proceso de reclutamiento y capacitacion

6.3 La constitucion de la empresa

Un primer paso para la constitucion de la empresa es definir qué tipo de régimen
societario serd; en tal sentido, entre los diferentes tipos de sociedades que existen en la
legislacion peruana, se tienen: Sociedad Anonima, Sociedad Andnima Abierta,
Sociedad Andnima Cerrada, entre otros; siendo la mas adecuada para esta empresa la

Sociedad Anonima Cerrada (SAC), la cual tiene las siguientes caracteristicas:

e Socios: 2 a 20 personas naturales.

o Organos Societarios: Junta General de Accionistas, Gerencia y Subgerencia
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e Capital: Aporte dinerario o bienes.
e Responsabilidad Civil: Solo afecta a los activos de la empresa.

e Acciones: Las transferencias no son inscritas en registros publicos; asimismo,

los socios tienen el derecho de adquisicion preferente.

La empresa se constituird como una Sociedad Anénima Cerrada (SAC) segun lo
establecido por la Ley General de Sociedades - Ley N° 26887 — y se encontrara
conformada por cuatro (04) accionistas, contara con un Gerente General y la supervision

estara a cargo de los Socios a través de la Junta General de Accionistas.

La inscripcion de la sociedad se podra realizar de manera digital a través del
Sistema de Intermediacion Digital (SID) de la Superintendencia Nacional de Registros

Publicos (SUNARP, 2021). Los pasos que se debe de seguir son los siguientes:

e Busqueda del nombre de la empresa en el sistema de Registro Publico (opcional)

e Realizar la reserva del nombre (opcional)

e Ingresar a la plataforma SID

e Registrar la solicitud de la constitucion y llenar los datos de la empresa tales como:
o Duracién y domicilio de la empresa

o Indique si su empresa va a operar como MYPE (micro y pequefia

empresa).
o Objeto social.
o Régimen de la junta general de accionistas.
o Régimen del directorio y nimero de directores, en caso corresponda.
o Capital social.
o Datos de los participantes, con indicacion de sus facultades.
o Aportes y sus origenes

e Firma de la escritura publica ante notario.
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e Registro de la sociedad en Registros Publico.

Para estos tramites se va a requerir asumir los costos indicados en la Tabla V1.1,

Tabla V1.1 Costos de constitucion

Concepto Monto
Busqueda de indice S/.5
Reserva de Nombre S/ 22
Gastos notariales S/ 360
Registro en SUNARP S/ 100

TOTAL S/ 487

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis.

Los costos totales para la constitucion de la empresa ascienden a la suma de S/ 487

soles

6.4 El Régimen Tributario y Laboral

La empresa por inicio de sus operaciones se acogera al Régimen Laboral de la
Micro y Pequefia Empresa (MYPE) como una pequefia empresa debiendo inscribirse en
el Registro de la Micro y Pequefia Empresa (REMYPE) con la finalidad de acceder a
todos los beneficios tributarios y laborales que contempla el Texto Gnico Ordenado —
Decreto Supremo N° 013-2013-PRODUCE Yy su Reglamento aprobado por el Decreto
Supremo N° 008-2008-TR.

Para poder acceder a esos beneficios la empresa contar con ingresos netos anuales
de 150 Unidades Impositivas Tributarias (UIT) hasta 1,700 UIT, es decir, los ingresos
netos para el afio 2021 no podrian superar los 7,480,000 (siete millones cuatrocientos

mil ochenta con 00/100 soles).

Los beneficios respecto al régimen tributarios son los siguientes:

e El monto del impuesto a pagar es de acuerdo con la ganancia obtenida.
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e Puede emitir cualquier tipo de comprobante de pago.

e  Puedes realizar cualquier actividad econémica.

e Contabilidad sencilla, lleva el Registro de ventas, Registro de compras y el

Libro Diario de formato simplificado.
e Puede acogerse a la prorroga del IGV.

e Pago del impuesto a la renta del 29.5%

Respecto al régimen laboral, de acuerdo con la ley antes indicada, seré el que le
aplica a la pequefia empresa, ya que se ha calculado que sus ventas anuales no sean

superiores a 1700 UITs; siendo ello asi, los beneficios laborales a aplicarse serian los

indicados en la Tabla V1.2.

Tabla V1.2 - Beneficios laborales de los trabajadores

Beneficios

Detalle

Remuneracion Minima Vital

S/930

Vacaciones 15 dias por afio
Horas extras Si
Descanso Semanal Si
Jornada méaxima 48 horas

Seguro Social

EsSalud 9%

Indemnizacién por Despido

Arbitrario

20 remuneraciones diarias por afio de

servicio con tope de 120

Compensacion por tiempo de

servicios

% remuneracion anual

Asignacion Familiar

No

Utilidades

De acuerdo con ley

Seguro de Vida y Seguro
Complementario de Riesgo

Cuando corresponda

Gratificaciones

% remuneracion en Julio y Diciembre




Elaboracién propia de los autores

6.5 Sobre el Registro de la marca

Actualmente, el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion
de la Propiedad Intelectual (INDECOPI) ofrece el servicio del registro del nombre
comercial, marca de producto o servicio, lema comercial marcas colectivas y marcas de
certificaciones, ello con la finalidad de que no puedan ser usados por una tercera
persona. El registro puede comprender desde palabras, dibujos, letras, numeros,

emblemas, sonidos, olores entre otros elementos distintivos.

Para el presente plan, se tiene pensado registrar el nombre comercial, el nombre del
aplicativo movil y el logo de la empresa, para ello, se debe seguir los siguientes pasos
(Instituto Nacional de Defensa del Consumidor y Propiedad Intelectual, 2021) y, que se

detallan:

e Realizar una busqueda fonética y figurativa con la finalidad de conocer si el
signo distintivo ha sido solicitado anteriormente que pudiera confundirse con

el de la empresa.

e Costo: 534.99 soles por una sola clase y 533.30 por cada clase adicional. Para
el presente plan de negocio se usara la Clase N° 35: Publicidad; gestion de
negocios comerciales; administracion comercial; trabajos de oficina, de

acuerdo con la Clasificacion Internacional de Productos y Servicios.

e Enla pagina web de INDECOPI se descarga el formulario y se llena con los

datos requeridos, tales como:

= Marca del Producto: Datos de la Empresa, Apoderados, Imagen

de la Marca, entre otros,

= Nombre Comercial: Datos de la Empresa, Apoderados, pruebas

que acrediten el uso de nombre (facturas, boletas, publicidad)

e Seingresa la solicitud al INDECOPI para su evaluacion, este trdmite puede
demorar un aproximado de 180 dias.
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e Posteriormente, se realiza una publicacién en la Gaceta Electronica de
Indecopi durante 30 dias, con la finalidad de dar oportunidad de oposicion a

terceros.

e El registro tiene una vigencia de diez (10) afios en territorio nacional

Los costos por asumir en este apartado serian los indicados en la Tabla VI.3.

Tabla V1.3 — Costos de tramites de registro ante INDECOPI

Concepto Monto

Busqueda fonética S/30.99

Busqueda figurativa S/ 38.46
Registro de nombre comercial S/534.99
Registro de nombre de aplicativo S/1069.98

movil y patente

Registro de Lema S/534.99
Registro de Logo S/534.99
Publicacidn en EI Peruano S/600.00
TOTAL S/ 3,344

Fuente: INDECOPI

Elaboracidn propia de los autores

Los costos calculados para los tramites antes indicados para poder registrar la
marca, logo, slogan o lema y una posible patente ante INDECOPI ascienden a S/ 3,344

soles.

6.6 Sobre el registro en la SUNAT

Toda empresa requiere ser inscrita ante la Superintendencia Nacional de
Administracion Tributaria (SUNAT) con la finalidad de obtener su Registro Unico de

Contribuyente (RUC), el mismo que le servira para realizar todos los tramites
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tributarios, identificacién del domicilio fiscal, asi como la declaracion del tipo de
actividad que realizaran, de acuerdo con la Calificacién de Industrial Internacional
Uniforme (CIUU).

Respecto al RUC, este consta de 11 digitos y, como la constitucion de la empresa
se realizara a través del sistema SID de SUNARP, antes mencionado, esta entidad
asignara un RUC inactivo y, posteriormente se deberd activar a través del sistema virtual
de SUNAT, llenando el formulario virtual preestablecido, numero de partida electronica
de la constitucion de la empresa y un documento que acredité la direccion fiscal que se

declaré. Todo este tramite no tiene costo alguno.

Respecto a la declaracion del tipo de actividad, de acuerdo con el CIIU se ha

identificado que la actividad a declarar sera la siguiente:

e Clase: 6820 - Actividades inmobiliarias realizadas a cambio de una retribucion o

por contrata: Referido a la administracion de bienes inmuebles.

e Clase 8110 - Actividades combinadas de apoyo a instalaciones: Referido a los
servicios de apoyo en las instalaciones, de los clientes, limpieza de interiores,

mantenimiento, vigilancia y seguridad, entre otros.

e Clase: 7020 - Actividades de consultoria de gestion: Referido a la prestacion de
asesoramiento, orientacidn y asistencia operacional a empresas sobre cuestiones de

gestidn, como planificacion estratégica y organizativa, entre otros.

6.7 Sobre el pago de derechos municipales

Para el funcionamiento de la presente empresa se requiere el pago de derechos que
son recabados por la municipalidad de la jurisdiccion en donde se establezca la oficina

comercial.

La empresa del presente plan de negocio constituira su oficina comercial en la
Municipalidad de Magdalena de Mar, la misma que no superara los cien (100) metros

cuadrados.
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La constitucion de dicha oficina acarrea los siguientes pagos a la municipalidad
seglin su Texto Unico de Procedimientos Administrativos, cuyo presupuesto se indica
en la Tabla V1.4.

Tabla V1.4 — Presupuesto para los tramites municipales

Concepto Monto
Licencia de funcionamiento S/ 170.50
Certificado de Inspeccidn Técnica de Declaraci6n Jurada (S/ 0)
Seguridad en Edificaciones
Total S/ 170.50

Fuente: TUPA Municipalidad de Magdalena del Mar

Elaboracién propia de los autores.

Los costos para los tramites antes indicados, para asumir las obligaciones

municipales, ascienden a S/ 170.50 soles.

6.8 Respecto a la estructura de la organizacion

A continuacion, se describira la conformacidn de la organizacion y el detalle de los
puestos de trabajo, remuneraciones, perfiles, funciones y competencias.

6.8.1 Organigrama interno
El organigrama de la empresa se ha realizado de acuerdo con las necesidades

minimas para que se pueda operar adecuadamente la empresa; organigrama que se

muestra en la Figura V1.1
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Figura VI.1 Organigrama

Junta General de
Accionistas

Gerencia General Asesoria Legal

Departamento Jefatura de
Contable y Operaciones y
Financiero Marketing

Administradores

Ejecutivo de Venta

Seguridad y
Limpieza

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

6.8.2 Puestos de trabajo

Para el plan de negocio a implementarse, se ha establecido los siguientes puestos
de trabajo con los que se requerird iniciar, teniendo como referenciar el organigrama

antes graficado.
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Tabla V1.5 Puestos de trabajo

Puesto Numero Registro de

contrato

Gerente General 1 Planilla

Asesor Legal 1 Planilla

Contador 1 Planilla

Jefe de Operaciones y 1 Planilla
Marketing

Ejecutivos de venta 1 Planilla

(incremento depende de

necesidad)
Administrador Depende del incremento de la Planilla
necesidad
Personal de seguridad y Depende de requerimiento Planilla

limpieza.

Fuente y Elaboracion: Autores de esta tesis.

En total se contara con seis (5) personas en planilla al momento de poner en marcha
la empresa, la misma que podra ir incrementando en el nimero de administradores o
ejecutivos, los mismos que dependeran del incremento de edificios que se tengan por

administrar.

Respecto al personal de seguridad y limpieza, estos se contrataran dependiendo del
namero de edificios con los que se haya suscrito contrato, ya que este personal sera
exclusivo para el edificio en donde se requiera.

6.8.3 Modalidad Contractual

Los contratos que se utilizaran para el personal de la empresa seran, principalmente,

contratos modales de inicio de actividad, regulado este tipo de contrato en el Art. 57 del
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Decreto Supremo N° 003-97-TR — Texto Unico Ordenado del Decreto Legislativo N°
728 - Ley de Productividad y Competitividad Laboral:

Articulo 57.- El contrato temporal por inicio de una nueva actividad es aquel
celebrado entre un empleador y un trabajador originados por el inicio de una

nueva actividad empresarial. Su duracion maxima es de tres afios.

Se entiende como nueva actividad, tanto el inicio de la actividad productiva, como
la posterior instalacion o apertura de nuevos establecimientos o mercados, asi
como el inicio de nuevas actividades o el incremento de las ya existentes dentro

de la misma empresa.

En el caso de la empresa, al recién estar constituyéndose e iniciando sus

actividades, puede usar este tipo de contratos de naturaleza temporal.

Asimismo, se podra realizar cualquier otro contrato temporal que se ajuste a las
necesidades de la empresa, entre estos se tienen ocho (8) tipos adicionales de contratos
modales y que se encuentran regulados en la ley antes mencionada, los que podrian ser

los siguientes:

e Contrato por necesidad de mercado: EI mismo que podrian suscribirse si existe
algln incremento coyuntural de la produccién originados por variaciones

sustanciales de la demanda en el mercado.

e Contrato de suplencia: EI mismo que se suscribiria con el Unico objetivo de
reemplazar, temporalmente, a un trabajador estable cuyo vinculo laboral se
encuentre suspendido por una causa justificada, como podria ser, vacaciones,

licencias, permisos u otro.

6.8.4 Remuneraciones

Esta seccion abarcara las remuneraciones que percibiran los trabajadores de la

empresa, los mismos que se encuentran descritos la siguiente Tabla V1.6.
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Tabla V1.6 — Remuneracion de los empleados

Puesto Remuneracion Mensual
Gerente General S/ 4,398
Jefe de Operaciones y Marketing S/ 3,519
Ejecutivo de Ventas S/ 1,759
Asesor Legal S/ 2,765
Contador S/ 3,142
Administrador S/ 1,885
Seguridad S/ 1,508
Personal de limpieza S/ 1256

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

La remuneracion antes indicada, que incluye todos los sobrecostos laborales
anteriormente mencionados, sera aquella que el personal inicie ganando cuando firme
su contrato con la empresa, remuneracion que podra variar en el tiempo, dependiendo

de criterio objetivos como: desempefio, antigliedad, responsabilidad y otro.

6.8.5 Perfil de los puestos de trabajo

En esta parte se describira el perfil de cada uno de los puestos de trabajo necesarios

que se requeriran para el correcto funcionamiento de la empresa:

6.8.5.1 Perfil del Gerente General

Perfil: Grado de instruccién superior en Economia, Ingenieria Industrial,
Ingenieria Econdmica o Administracion de negocios. Tener al menos tres (3)

afios de experiencia en cargos similares.

Funcion Principal: Sera el responsable de manejar los recursos técnicos,

economicos y humanos para conseguir los principales objetivos trazados por
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la empresa.

Otras Responsabilidades:
e Supervisar y manejar el correcto funcionamiento de la empresa.
e Manejar el presupuesto anual
e Ser el representante legal de la empresa
e Celebrar toda clase de negocios juridicos y suscribir contratos.
e Realizar la contratacion de proveedores y empleados.

e Otros inherentes al cargo.

6.8.5.2 Perfil del Jefe de Operaciones y Marketing

Perfil: Grado de instruccidn superior en Ingenieria Industrial, Ingenieria
Econdémica o Administracion de negocios. Tener al menos dos (2) afios de

experiencia en cargos similares.

Funcion Principal: Sera el responsable de manejar la parte operativa de la

empresa, con la finalidad de custodiar la calidad del servicio.

Habilidades:
e Ser comunicativo
e Tener liderazgo
e Autoridad
e Trabajo en equipo

e Pensamiento estratégico
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e Innovacién / Creatividad
e Comunicacién Efectiva

e Analitico

Otras Responsabilidades:
e Supervisar y manejar el correcto funcionamiento operativo.
e Gestionar la logistica interna de la empresa
e Desarrollar estrategias que permita optimar los procesos y ser mas eficientes.
e Analizar los procesos y buscar la viabilidad de estos.

e Otros inherentes al cargo.

6.8.5.3 Perfil del Asesor Legal

Perfil: Grado de instruccion superior en Derecho. Tener al menos dos (2)

afios de experiencia en cargos similares.

Funcién Principal: Desarrollar y gestionar estrategias y, brindar asesoria
legal vinculado a aspectos laborales, civiles, penales, municipales, prediales

y regulatorio cautelando los intereses de la empresa y de los clientes.

Habilidades:
e Pensamiento estratégico
e Innovacion / Creatividad
e Comunicacion Efectiva

e Analitico
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Otras Responsabilidades:

e Emitir opiniones estrictamente legales con vision estratégica a las consultas

realizadas por cualquier area interna 'y de empresas vinculadas.

e Representar a la compafiia ante entidades pablicas (Poder Judicial, Ministerio
Pablico, SUNAT, Registros Pablicos y otros), comunidades y empresas

privadas con la finalidad de velar por los intereses de la compaifiia.
e Revisar y/o elaborar los contratos civiles y laborales.

e Gestionar los problemas legales de los clientes cuando sean solicitados.

6.8.5.4 Perfil del Contador

Perfil: Grado de instruccion superior en Contabilidad. Tener al menos dos

(2) afios de experiencia en cargos similares.

Funcion Principal: Desarrollar y gestionar estrategias y, brindar asesoria
contable vinculado a aspectos laborales, civiles, penales, municipales,
prediales y regulatorio cautelando los intereses de la empresa y de los

clientes.

Habilidades:
e Pensamiento estratégico
e Innovacion / Creatividad
e Comunicacion Efectiva

e Analitico
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Otras Responsabilidades:

e Emitir opiniones estrictamente contables con vision estratégica a las consultas

realizadas por cualquier area interna 'y de empresas vinculadas.

e Representar a la compafiia ante entidades pablicas (Poder Judicial, Ministerio
Pablico, SUNAT, Registros Publicos y otros), comunidades y empresas

privadas con la finalidad de velar por los intereses de la compaifiia.
e Revisar y/o elaborar los contratos civiles y laborales.

e Gestionar los problemas contables de los clientes cuando sean solicitados.

6.8.5.5 Perfil del Administrador

Perfil: Debe tener la carrera técnica o egresado de administracion, ingenieria
de sistemas, gestion empresarial o afines. Experiencia minima de un (1) afio

en trabajos similares.

Funcién Principal: Seré el responsable del manejo diario de las operaciones
de la empresa en los edificios que se encuentre a cargo, tanto del servicio

presencial como el digital.

Habilidades
e Comunicacién Efectiva
e Analitico

e Trabajo en equipo

Otras Responsabilidades

e Coordinacion reuniones y contratos que se realicen.
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e Supervisar el buen desempefio del personal y cumplimiento de los contratos de

terceros.

e Supervisar el correcto funcionamiento del aplicativo moévil y/o cualquier

requerimiento de los clientes.

e Supervisar la rotacion de locales y descuentos mensuales.

6.8.5.6 Perfil del personal de Seguridad

Perfil: Personal en retiro de las Fuerzas armadas o Policia Nacional del Perd,
graduado como técnico en administracion o licenciado de FFAA, asi como
personal civil que haya realizado servicios similares con tres (3) afios de

experiencia.

Habilidades:
e Proactivo
e Trabajar bajo presion, responsable
e Discrecion

e Amabilidad

Funcion Principal: Realizar la vigilancia y proteccion de bienes muebles e
inmuebles del edificio en donde se encuentren asignados, asi como la

proteccién de las personas.

6.8.5.7 Perfil del personal de Limpieza

Perfil: Contar con estudios secundarios completos, y tener una experiencia
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en servicios similares de tres (3) afios.

Habilidades:
e Comunicacién Efectiva
e Disciplinado

e Asertivo

Funcion Principal: Realizar la limpieza y cuidado de todos los ambientes de

lugar en donde se encuentren destacados.

6.8.6 Servicios tercerizados

La empresa contara con varios servicios tercerizados a lo largo de la operacion del
servicio de administracion de empresa, los mismos que se requeriran cuando se

evidencie algunos de las siguientes necesidades o problemas:

e Servicio informético: Responsable del monitoreo de la elaboracion de la
elaboracién aplicativo movil y pagina web, asi como de controlar el correcto
funcionamiento del aplicativo movil. Para su contratacion se tendré en cuenta el

nivel de experiencia, recomendaciones y costo de honorarios

e Electricidad: Tales como:

Instalacion de tableros eléctricos

e Deteccidn de cortos circuitos

e Problemas en luminarias de areas comunes
e Entubados

e Toma corrientes y enchufes

e Problemas de tensién

e Cableados, entre otros.
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e Gasfiteria:

e Deteccion y reparacion de bombas de agua
e Limpieza y mantenimiento de tanque elevado o cisternas

e Reparacion y deteccion de fugas de agua y problemas en tuberias, entre

otros.

e Mantenimiento de equipos e infraestructura

e Reparacion y mantenimiento de ascensores.
e Servicio de pintado
e Reparacion y mantenimiento de equipos de gimnasio.

e Reparacion y mantenimiento de camaras de seguridad y redes, entre otros.

e Jardineria

e Servicio integral de conservacion y mantenimiento de jardines, exteriores

e interiores.

6.8.7 Reclutamiento y Seleccion de personal

Un buen proceso de seleccion conlleva a tener al personal calificado para las
posiciones que se encuentren vacantes; para ello, se debera seguir el siguiente

procedimiento establecido:

e Se realizaran las convocatorias en las paginas web especializadas como

www.computrabajo.com.pe, www.empleosperu.gob.pe, entre otras.

e Serecibirany seleccion los curriculum que cubran con los requerimientos minimos

para el puesto ofrecido.

e Aquellos postulantes que cubran con las posiciones se les llamara para una
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entrevista o prueba psicoldgica. Asimismo, se evaluara antecedentes policiales,
penales o judiciales de los postulantes.

Aquellos postulantes que pasen las pruebas psicoldgicas se les convocard para una
entrevista personal con la Gerencia General y/o el personal que este designe.

Aquel postulante que pase la entrevista personal quedara apto para la firma del

contrato de trabajo.

Cuando la vacante quede libre o se apertura una nueva, se reiniciard el

procedimiento antes indicado.

En la Figura V1.2 se resumen el proceso de seleccién y reclutamiento.

Figura V1.2 Proceso de seleccién y reclutamiento

Puesto
vacante

Aceptacién y Publicacion
firma de de
contrato convocatoria

Recepcion,
revision y
seleccion de
curriculum

Entrevista
persona con
candidatos

Seleccion de Entrevista
candidatos psicoldgica

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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6.8.8 Induccion y Capacitacion de personal

Todo personal requiere tener los conocimientos minimos necesarios para
encontrarse la capacidad de cumplir eficientemente las funciones a cargo; por ello, se
hace necesario enfocarse en el personal nuevo para brindarles la induccion necesaria y

poder transmitirles la mision y vision de la empresa.

Asimismo, se requiere tener al personal motivado; por ello, se brindara
capacitaciones que permitan el crecimiento a nivel profesional y personal, no solo en
conocimiento técnicos referidos al trabajo sino también enfocados a valores y
habilidades blandas.

6.8.9 Indicadores

Los indicadores de gestion en una empresa son muy importantes, ya que permite
medir el correcto funcionamiento y desempefio de los trabajadores, asi como el
desenvolvimiento empresarial hacia ellos, para poder tomar medidas adecuadas en los
momentos adecuados. Para ello, se utilizara los siguientes indicadores, de acuerdo con

la Tabla VI.7.

Tabla V1.7 Indicadores de Gestion Humana

) L ) Base de .
Indicador Definicion Calculo Métrica
datos
] (N° horas ausentes/
Absentismos
Faltas y/o tardanzas N° horas totales) Interna <2%
laborales
x100
) NUmero de
Accidentes de ) ) )
) Numero de accidentes trabajadores Interna <=1
Trabajo )
accidentados por meg
B Cumplimiento de Ponderacion de
Desempefio laboral o o Interna >75%
objetivos objetivos
Mejorar la y
o o Hora de formacion
Capacitaciones productividad de los Interna >8h
) mensual
trabajadores
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. Tiempo que transcurre
Tiempo de . i , ,
y en cubrir una posicion Nudmero de dias Interna <10
contratacion
vacante

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

6.9 Presupuesto

El presupuesto para la constitucion de la empresa se encuentra indicado en la Figura
V1.4,

Tabla V1.8 Presupuesto de constitucion de empresa y otros

Concepto
Constitucién empresa S/ 487
Indecopi S/ 3,344
Municipales S/ 171
S/ 4,002

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

El presupuesto para el plan de Gestion Humana se encuentra en la Tabla V1.9, la
misma que se encuentra discriminado por gasto administrativo, que comprende las
remuneraciones del gerente general, asesor legal, contador y administradores y, el gasto
de venta, conformado por las remuneraciones del jefe de operaciones y marketing y los

ejecutivos de venta. Mas detalle de este presupuesto se encuentra en el Anexo VI.

Tabla V1.9 Presupuesto de gestion humana

Descripcion
Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Gasto 150,672 209,609 316,676 389,059 449,378
administrativo
Gasto de 63,335 64,843 98,019 105,559 105,559
Venta
214,007 274,452 414,695 494,617 554,937
Total S/

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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6.10 Conclusion del Plan Organizacién y de Gestion Humana

Se ha establecido el tipo de sociedad de la empresa como una Sociedad Anonima
Cerrada y el régimen tributario y laboral serd de pequefia empresa inscrita en el
REMYPE.

Asimismo, se ha identificado la cantidad y perfil de trabajadores para el inicio de

actividades, asi como la estructura organizacional de la empresa.

Finalmente se ha calculado los costos de constitucion e inicio de actividades, asi
como una proyeccién a cinco (5) afios, considerado que se asumira un total de S/
1,952,708.00 soles en dicho horizonte, de los cuales solo S/ 4,002.00 soles corresponde

a los gastos de formalizacion y constitucién de la empresa.
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CAPl’TULQ VIl. PLAN DE TECNOLOGIA DE INFORMACION Y
OPERACION

En el presente plan se abordaré la estructuracion del soporte y manejo de los

servicios informaticos en beneficio de la empresa y los clientes.

7.1 Sobre el aplicativo Movil y Pagina Web

Para la ejecucion del servicio se requiere el uso de una pagina web y un aplicativo
movil, los mismos que seran un medio de informacion para los residentes, propietarios

y ayudara a simplificar las labores realizadas por el administrador.

En base a las necesidades de los clientes, el sistema incluye las siguientes funciones

principales:

e Gestion de propietarios y residentes al sistema para que puedan acceder con clave
personalizada.

e Proceso de Cobranzas, Cuotas y Estados de Cuenta
e  Gestion de Caja y Gastos.

e Planes de Mantenimiento

e  Presupuestos

e Consulta Deuda y Estado de Cuenta

e Seccion Datos Personales.

e Agenda

e Seccion de Noticias, Comunicados y/o Novedades.

e Detalle de Contratistas — Proveedores

Finalmente, toda la informacion que se incluya en la pagina web y en el aplicativo

movil se detallara segun los requerimientos de cada cliente.

7.2 Objetivo del aplicativo mévil y pagina web

El objetivo principal del desarrollo del aplicativo moévil y pagina web es
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implementar una solucion integral en la gestion administrativa del edificio, permitiendo
tener un mejor control de sus procesos, y brindar a los propietarios una aplicacion movil
para que puedan tener de manera rapida y segura, informacion y comunicacion con la

gestion del edificio donde habite.

Asimismo, se cuenta con objetivos especificos del desarrollo de estos productos:

e Brindar la solucién de transparencia en una plataforma segura y rapida.
e Administrar y sistematizar informacion relevante de residentes y propietarios.
e Brindar una buena comunicacion entre los usuarios de la comunidad mediante las

publicaciones con informacion detallada de un hecho o propuesta de la comunidad.

7.3 Proceso del desarrollo del aplicativo Movil y Pagina Web

2

El proceso de desarrollo se basa en una metodologia 4gil llamada “Scrum’

graficada en la Figura VI1.1.

Figura VI1.1 Metodologia Scrum

Flujo de tareas en Scrum

SPRINT

tic.PORTAL

Fuente y elaboracion: (TIC.PORTAL, 2017)
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Dicha metodologia apoyada con el enfoque de desarrollo “Iterativo Incremental”
es una buena opciédn para el desarrollo de sistemas, en los cuales se puede variar de
funcionalidades y/o el equipo de desarrollo. Este enfoque, mantiene como base las
etapas que define el modelo tradicional, pero utilizando iteraciones, en cada una de las
cuales se entrega una version funcional del software que atiende a ciertos requisitos del
sistema. EIl proceso iterativo incremental estd basado en la evolucion permanente de
prototipos del software, los cuales son funcionales y ejecutables, y que son presentados

a los clientes y usuarios finales del sistema, tal y cual se grafica en la Figura VII.2.

En cada incremento, se reproduce el ciclo de vida en cascada, pero a menor escala.

Figura VI1.2 Modelo iterativo incremental

- B B

PRUEBAS

- /

CODIFICACION

PRUEBAS

Fuente y elaboracion: (Efecto digital, 2018)

7.4 Arquitectura del aplicativo movil y pagina web

7.4.1 Arquitectura Logica

Para el desarrollo del aplicativo movil y pagina web se utilizarad la arquitectura
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I6gica de tres capas, conforme se explica mas adelante. El principal motivo de escogerse
es separar la aplicacion en varios niveles simplificando la comprension y organizacion

del sistema.

Las tres capas logicas que se describen a continuacion:

e Capa de Presentacion:

Esta capa se encarga de proveer una interfaz entre el sistema y el usuario. Se
responsabiliza de que se comunique la informacion al usuario por parte del sistema 'y
viceversa. Este nivel se comunica Unicamente con la capa de negocio, es lo que se

conoce como interfaz web.

e Capa de Negocio o Aplicacion:

Serd la capa que contiene los procesos a realizar con la informacion recibida desde
la capa de presentacion, las peticiones que el usuario ha realizado, Yy
responsabilizdndose de que se le envien las respuestas adecuadas a la capa de

presentacion.

e Capa de Datos:

En dltimo caso, se manejara la capa en donde se almacenara los datos de los
usurarios, cuentas, datos y fondos pertenecientes al edificio: asi como también
informacidn de pagos y transacciones registrando su gestor, informacion del personal,

sueldos etc.

La capa de negocio se puede encargara de ofrecer, modificar, almacenar, borrar y
recuperar datos, mediante el gestor de bases de datos.

En la Figura V1.3 se realiza la presentacion de las tres capas antes indicadas.
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Figura VI1.3 Arquitectura 3 Capas

Presentacion

Aplicacion

Fuente y elaboracion: (Estrategia Magazine, 2020)

7.4.2 Arquitectura Fisica

La arquitectura fisica del sistema web es la que representa la adecuacion de todos
los componentes fisicos que intervienen en el sistema para su correcto funcionamiento
y despliegue, entra dentro de la etapa de disefio de software y esté en paralelo a los

procesos de arquitectura de software.

Este software se implementara en la nube de Amazon (AWS) la cual proporciona
una infraestructura muy fiable y escalable para la implementacién de soluciones a nivel
de web, con costes de soporte y administracion minimos, y con mas flexibilidad en la

infraestructura, ya sea en sus instalaciones o en un centro de datos.
El diagrama que aparece en la Figura V1.4 refleja la terminologia de AWS, la cual

puede interactuar con los diferentes Amazon Web Services, ademas de la forma en la

que los diferentes servicios interactdan entre si.
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Figura VI1.4 Terminologia AWS
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Fuente y elaboracion: (Amazon, 2021)

Amazon ofrece una amplia y detallada seleccion de instancias, basada en las
ultimas tecnologias de informética, almacenamiento y redes, y disefiada para un alto
rendimiento y seguridad. Ademas, es un servicio web que proporciona capacidad
informatica en la nube segura y de tamafio modificable. Este sistema esta disefiado para

simplificar el uso de la informatica en la nube a escala web para los desarrolladores.

La sencilla interfaz de servicios web de Amazon permite obtener y configurar
capacidad con una friccion minima; asimismo, proporciona un control completo sobre

los recursos informaticos y puede ejecutarse en el entorno informético acreditado.

7.5 Plataforma de Desarrollo

La implementacion del aplicativo movil y pagina web maneja para su ejecucion y

utilizacién la siguiente plataforma tecnolégica mencionada en la Tabla V1I.1.
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Tabla VI1.1 Plataforma de Pagina Web

COMPONENTE DESCRIPCION
Sistema Operativo Ubuntu 18
Lenguaje de Programacion PHP 7.4.8

Base de Datos

PostgreSQL 13

Ambiente de Desarrollo

NetBeans 12.3

Servidor Web

Servidor HTTP Apache 2.4

Lenguaje de Modelado

UML

Navegadores

Google Chrome, Mozilla, Safari, Internet

Explorer

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

A través de esta programacion los usuarios podran entrar desde cualquier buscador
web, entre los mas usados los de Google Chrome o Internet Explorer. Asimismo, para

el aplicativo mdvil se ha evaluado utilizar la siguiente plataforma operativa:

Tabla VI1.2 Plataforma de Aplicativo Movil

Sistema Operativo Android y Mac OS
Lenguaje de Programacion Dart 1.24.3
Base de Datos SQLite 3
Ambiente de Desarrollo Flutter 1.17

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

Esta programacion permitird a los usuarios acceder desde los sistemas Android o
IOS de la marca Apple.

7.6 Funcionalidades del Aplicativo Movil

Como bien se ha indicado anteriormente, la finalidad de incluir un aplicativo movil
en la prestacion del servicio ha sido para darle a los propietarios la facilidad para acceder

a la informacion que consideren necesaria, por ello a continuacion se detallara las
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principales funcionalidades que podran accederse a través del aplicativo:

e Resumen mensual

Se podra evidenciar lo pagado o recaudado por mes en todo el edificio, asi como el

saldo pendiente de pago.

e Estado de Cuenta

Podra verificarse al detalle, mes a mes, la forma de distribucion de la cuota de
mantenimiento, asi como el porcentaje cargado a cada unidad inmobiliaria, como
el gasto aplicado a los servicios comunes. Asimismo, podra descargarse el recibo

de mantenimiento del mes o de los meses anteriores.

e Directorio de Contratitas (Proveedores)

Se podra obtener una lista de proveedores para la solucion de los problemas mas

comunes (electricidad, agua, limpieza, otros).

e Documentos Internos:

Se podra visualizar los documentos mas relevantes de la Junta de Propietarios
como, por ejemplo, partida registral de inscripcion, directiva vigente, vigencias de
poderes, acuerdos en la Junta General de Propietarios, antecedente policiales,

judiciales y penales de los trabajadores, entre otros.

e Agenda:
Se visualizara las programaciones de reuniones, eventos importantes, entre otros.

Estos podran sincronizarse con el calendario del celular de cada propietario.

o Reservas areas comunes

Se podréan realizar reservas de las areas comunes con la finalidad de generar un

orden entre los propietarios.

e Noticias o novedades
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Se recibiran las principales noticias o novedades que sean de principal interés
comun para los propietarios, como, por ejemplo: avisos de corte, avisos de

reparacion, nuevo personal ingresante, entre otros.

e Mercadeo interno

Se habilitard una zona de mercadeo entre los propietarios y residentes, con la

finalidad que se genere un consumo interno e incentivar los emprendimientos.

e Quejas o Sugerencias

Se podra recibir quejas o sugerencias de cualquier tipo, con la finalidad de actuar

de manera inmediata ante cualquier problema o incomodidad que se presente.

e Mi Perfil

Se podra incluir los datos de cada propietario, con la finalidad de que sea de
conocimiento publico entre todos los propietarios, cambiar contrasefia, cambiar

correo; asimismo, podra ver el historial de pago, fechas de pago, entre otros.

7.7 Funcionalidades de la Pagina Web

El sistema web contara con el siguiente menu de opciones:

e Configuracién y parametrizacion de edificio

En esta seccion es Unica y exclusivamente para el administrador del sistema, donde

realizara el control y gestion de los edificios y/o condominios

e Administracion de Perfiles vy usuarios, control multiedificios

En esta seccion se administrara los usuarios al sistema tanto para el sistema web
como para la APP, se categorizara por perfiles ya definidos, cada administrador de

cada edificio gestionara las cuentas de acceso propias.
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Dashboard o Tablero de control

Esta seccidn se encuentra al inicio del sistema, una vez que el usuario del perfil
administrador de Edificio ingresa al sistema. En esta pantalla principal encontrara

diversos indicadores, KPIS y graficas de la gestion financiera del edificio.

La finalidad de este dashboard es ofrecer visibilidad sobre los indicadores que
deben alcanzar determinado valor para alcanzar los objetivos del edificio. Ademas,
permite conocer datos de valor, analizar tendencias y fijar lineas de actuacion. Entre

los principales indicadores o graficos se puede listar los siguientes:

e Grafica de Comparativa de Cobrado vs Pagado del afio
e Monto Pagado del mes

e Gastos del Mes

e Cuenta por Cobrar del Mes

e Pagos de Hoy.

Control de Lectura de Contdbmetros y prorrateo de servicios

Esta seccion se registrara la configuracion inicial de Contdmetros y la lectura
mensual del mismo en cada una de las unidades. Este proceso impactara en el
estado de cuenta mensual de cada unidad, agregando un concepto adicional al

recibo correspondiente.

Modulo de Cuotas y Cobranzas

Esta seccidon se gestionara todo el calculo y ejecucion proceso de cuotas de

mantenimiento, emision de recibos y el registro de cobranzas.

Modulo de Gastos v Pagos

En esta seccion se registrara todos los gastos operativos y de gestion del edificio,
estos comprobantes pueden ser boletas, facturas, recibos por honorarios, etc.

Algunos de estos gastos, dependiendo de la forma de registro y reglas de célculo,

119



puede incluirse en las cuotas mensuales de mantenimiento del edificio o

condominio.

El sistema también contralara el pago o cancelacion de estos, esto es lo que se
refiere Cuentas por Pagar, se gestionara los pagos por documento de proveedores.

Envios de alertas de Recordacién de Pagos y Morosidad

El sistema envia notificaciones de manera automatica en la mayoria de los procesos
de la pagina web y aplicativo movil, dichas alertas seran a través de correo en esta
primera etapa del proyecto. Estas alertas tienen como destino a los usuarios o

residentes del edificio, y también a los usuarios que administran el edificio.

El sistema tiene dos (2) tipos de notificaciones individuales y masivas, la gran
mayoria son del tipo individual que se realizan de manera automatica al momento
que algn usuario genere alguna operacion en el sistema y envia un correo avisando

de dicha operacion. Las masivas se procesan y envian por lotes o grupos de correos.

Las notificaciones masivas se tienen de dos (2) tipos:

o Recordacion de Pago: este proceso se realizara en el médulo de cobranza una
vez que se realizd el proceso de célculo y publicacion de las cuotas. Es una
alerta recordandole a los usuarios propietarios que tiene la cuota del mes
pendiente.

o Morosidad: este proceso se realizara posterior a la fecha de vencimiento de la
cuota de mantenimiento del mes en curso, y se envia a todos los propietarios

que tengan deudas pendientes de pago vencidas.

Modulo de Recepcién
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En esta seccidn se registraran las visitas e incidencias que ocurran en el edificio, y

seran ingresadas al sistema por el area de Recepcién o Conserjeria del edificio. En

esta seccion el usuario encontrara tres (3) opciones principales:

o Libro de Visitas
o Recepcion de Paquetes

o Incidencias

Moédulo de Presupuesto

En esta seccion la Junta de Propietarios podra realizar a fines de afio el presupuesto
anual del Edificio, esto se define en base ingresos promedios por recaudacion de
cuotas de mantenimiento y la parte de egresos con los gastos de gestion,

mantenimiento y administracion del Edificio.

Este mddulo para la planificacién y el control puede calcular automaticamente los
efectos que su planificacion del presupuesto tendrd en su cuenta de pérdidas y
ganancias, balance y liquidez. El sistema presentara en el presupuesto lo
planificado versus lo ejecutado, a medida que se van ingresando las operaciones

mensuales de ingresos y egresos del edificio.

En la vista del presupuesto se mostrara semaforos o indicadores los cuales indicaran

si dichas partidas han superado o no el ejecutado versus el presupuestado.

7.8 Perfiles del sistema

Para el uso de la pagina web y aplicativo movil se contara con diferentes usuarios

con funciones totalmente distintas, tales como:

Administrador Sistema: Es la cuenta maestra con acceso a las funcionalidades de

creacion y configuracion de Edificios.
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- Administrador Edificio: Cuenta con total acceso a las funcionalidades de la

aplicacion y pagina web, este usuario es el unico perfil que puede agregar o

alimentar de datos al sistema.

- Propietario: Cuenta con total acceso a las funcionalidades del aplicativo movil o
pagina web.

Los perfiles otorgan un nivel de seguridad a los sistemas, con la finalidad de tener
controlada la informacion que sea mostrada. Cada perfil tendra una clave u usuario que

le permitird acceder a los sistemas creados.

7.9 Propiedades de la pagina web y aplicativo movil

Estos se pueden definir como aquellos requerimientos que no se refieren
directamente a las funciones especificas que entrega el sistema como la fiabilidad, y
tiempo de respuesta entre otros.

En la siguiente lista se ven algunos requerimientos no funcionales que debe cumplir

la plataforma a desarrollar:

e Comunicacion cifrada.

e Validacion de carga de informacion.

e Necesidad de acceso al nimero de teléfono del usuario para poder ser contactado
al momento de publicar algin anuncio en la Tienda Virtual.

e Acceso al teléfono para almacenar imagenes y textos que seran posteriormente
usados por el aplicativo moévil al momento de que se active la funcionalidad offline.

e Opcidn de ayuda y preguntas frecuentes.

e Accesibilidad: El software estara accesible a todos aquellos usuarios que dispongan
de un dispositivo con conexion a internet.

e Estabilidad y fiabilidad: EIl sistema debe ser estable con el fin de que no presente
fallas y fiable en el sentido de que a entradas particulares muestren resultados e

informacion correcta.
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e Interfaz del software: El sistema sera que ser lo mas simple y facil de utilizar con
interfaces alusivas a las operaciones realizadas por el usuario.

e Mostrar la informacion en forma clara y ordenada.

7.10 Analisis de riesgos

El riesgo para un proyecto se podria precisar como el area de incertidumbre que
puede dar lugar a una desviacion en el desarrollo de este, incluyendo la falla de este. Al
analizar los riesgos de este proyecto se busca encontrar las vulnerabilidades de este y
crear planes contingentes para evitar o minimizar sus efectos en el desarrollo del

sistema.

La escala de evaluacidn segun su probabilidad de ocurrencia sera: Muy bajo, Bajo,
Moderado, Alto, Muy Alto y segun su rango de impacto: Despreciable, Tolerable,

Moderado, Critico, Catastrofico.

En la Tabla VI1.3 se han identificado los principales riesgos que se pueden presentar

en el presente plan.

Tabla VI1.3 Identificacion de Riesgos

N.° Descripcion Probabilidad Impacto
Problemas de usabilidad del Moderado Critico
software
2 Inexperiencia con las tecnologias Moderado Alto
3 Equipos mdviles obsoletos Moderado Critico
4 Conexion limitada de Internet Alto Alto
Movil
5 Mala estimacion del tiempo de Moderado Catastrofico
desarrollo
6 Aumenta el presupuesto de Bajo Tolerable
implementacion
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7 El sistema no cumple con la Medio-Alto Critico
seguridad e integridad en los datos.

Vulnerabilidades el en sistema

web
8 Cambio en las tecnologias de Bajo Critico
desarrollo
9 Falta de planeacion del proyecto Bajo Catastrofico
10 | Resistencia al cambio por parte de | Medio-Bajo Tolerable

los usuarios finales

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis

A partir de los riesgos definidos en el punto anterior se plantea un plan de
mitigacion; prevenir el problema y contingencia; resolver la situacion y el impacto en

el proyecto, tal y como se muestra en la Tabla VI1.4.

Tabla VI1.4 Mitigacién y Contingencia

Riesgo Mitigacion Contingencia
1 Planificar un conjunto de Reestructurar las pruebas de
capacitaciones de usabilidad con usabilidad. Brindar
el usuario mas un manual con el capacitacién al usuario del
detalle del funcionamiento software.

descriptiva y graficamente

2 Capacitacion constante en las Solicitar apoyo de un experto

tecnologias a utilizar

3 Tener al cliente informado sobre Desarrollar una aplicacion
los equipos méviles minimos agil y ligera, evaluar una
necesarios para el uso de la App. version lite.
4 Informar y recomendar al cliente Desarrollar algunas
contar con un plan de internet funcionalidades en offline.
bésico
5 Estimar el tiempo de desarrollo Recuperar el tiempo perdido
con claridad y cumplir con los plazos
6 Tener al cliente informado de Buscar servicios de Nube y
actualizaciones en los valores del dominios alternativos

servicio como nube y dominio.

7 Aplicar diferentes técnicas para la Capacitacion técnica en

seguridad como encriptacion al seguridad web
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menos a los datos confidenciales
como contrasefias
8 Analizar bien en que plataforma Buscar herramientas y
se desarrollard la aplicacion tecnologias de desarrollo
compatibles

9 Coordinar los esfuerzos y los Reestructurar las actividades

recursos para lograr el logro de los asignando un nivel de

objetivos, como proposito urgencia
fundamental
10 Realizar pruebas de usabilidad Impartir capacitacion para el
uso del sistema

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis

7.11 Operacion de la empresa

El proceso de contratacidn y prestacion del servicio sigue los siguientes pasos:

7.11.1 Proceso de visita y recopilacion de necesidades

El proceso inicia con la visita del ejecutivo de ventas a los edificios multifamiliares
e inmobiliarias, con la finalidad de exponer los beneficios de la administracion de
edificios y las bondades de la transparencia total; asimismo, se encargara de recopilar

las necesidades de cada edificio, tales como: vigilancia o limpieza.

El ejecutivo, en la primera reunion con la junta de propietarios de un edificio
multifamiliar, ofrece un demo gratuito del aplicativo mévil para que sea probado al
interno del edificio por el periodo de un mes.

Antes de terminar el mes, el ejecutivo de ventas retoma el contacto con la junta de
propietarios del edificio multifamiliar, con la finalidad de concretar la venta del servicio
y recopilar la informacion necesaria para la suscripcion del contrato de prestacion de
servicios, tales como: vigencia de poder, documento nacional de identificacion, entre

otros.
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7.11.2 Proceso de gestion del contrato

El ejecutivo de venta deriva los datos recopilados en las visitas realizadas y deriva

los documentos al area legal de la empresa para realice la validacion correspondiente.

Determinado la validez y pertinencia de los documentos recopilados, se procedera
a gestionar el borrador del contrato de prestacion de servicios. El area legal deriva al
ejecutivo de ventas el borrador del contrato de prestacion de servicios, para que este se
encargue de recopilar las observaciones de los propietarios y, posteriormente, con la

emision del contrato final, se suscriba el contrato.

7.11.3 Proceso de administracion

Suscrito el contrato de prestacion de servicios y, determinado la fecha de inicio del
servicio, se designa el edificio a un administrador para la prestacion efectiva del
servicio. Un administrador podra tener a cargo hasta siete (07) edificios multifamiliares
y sera el responsable del correcto funcionamiento y brindar la atencién oportuna a los
requerimientos y necesidades de los propietarios. En este proceso, el administrador sera
el responsable de velar que el personal de la empresa y/o proveedores del edificio
cumplan con sus obligaciones por las cuales fueron contratados; asimismo, proyectar y
comprar la cantidad de bienes que se requieran adquirir para una eficiente prestacién

del servicio.

El administrador coordinara con el proveedor de sistema para crear los usuarios y
claves de los propietarios del edificio. Asimismo, el administrador debera recopilar la
informacion de los propietarios de manera diaria, subir la informacion a la base de datos
para que el area contable procese los nimeros y pueda visualizarse correctamente en el

aplicativo movil y pagina web.
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7.11.4 Proceso de contratacion de personal

En el supuesto que el contrato incluya servicios adicionales como vigilancia o
limpieza, se requerird personal que cubra dichas posiciones; en dicho caso, se activara
el proceso de seleccidn y contratacion de personal. Este proceso también se activara en

caso se requiere la contratacion de nuevos administradores.

El personal seleccionado, suscribird el contrato temporal y, se le procedera a
brindar la capacitacion correspondiente y los equipos necesarios para la prestacion
eficiente. Asimismo, a este personal se le asignara un edificio en donde se desempefiara

de manera temporal, pudiendo ser trasladado a otro edificio, segun la necesidad.

7.11.5 Proceso de sistematizaciéon de la data

Con la informacion que el administrador recopile del propio servicio de
administracién del edificio como, por ejemplo, informacion de proveedores, detalle de
los trabajadores contratados, informes de empresas de servicios, entre otros y, procedera
a subirla a la pagina web, mediante una clave y usuario diferente al de los propietarios;
este usuario tendra la funcion de crear, editar y borrar datos, para que pueda ser

visualizada por los propietarios en el aplicativo movil.

El area contable revisara periédicamente los flujos generados de cada edificio e
indicadores contables, con la finalidad de alertar al administrador del edificio de
cualquier situacion que sea considerado inusual; el administrador con dicha alerta
procederd a generar un aviso general a la directiva de la Junta de Propietarios o los
propietarios, dependiendo de la informacion.
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7.11.6 Proceso de visualizacion

El propietario para interactuar con el aplicativo mavil o pagina web, debera contar
con su usuario y clave previamente asignada por el administrador, en este espacio podra

acceder a toda la informacion financiera, contable y administrativa del edificio.

Asimismo, mediante las herramientas tecnologicas podran interactuar con los
propietarios, reservas espacios comunes, vender sus productos y conversar directamente

con el administrador asignado, privilegiando una atencién personalizada.

7.12 Presupuesto:

De acuerdo con los pagos que tendran que realizarse para la ejecucion del aplicativo

movil y pagina web, se ha estimado el presupuesto indicado en la Tabla VI1.5.

Tabla VI1.5 Presupuesto

Concepto Costo
Disefio aplicativo movil S/ 22,500.00
Disefio pagina web S/ 11,800.00
Licencias Android y 10S S/1500.00/ a
Hosting AWS S/ 800 soles /m
Dominio S/40 soles / a
Total S/ 36, 640.00

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis
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7.13 Conclusiones

Para la ejecucion del servicio se requiere el uso de una pagina web y un aplicativo
movil, el mismo que serd un medio de informacidn para los residentes, propietarios y

ayudara a simplificar las labores realizadas por el administrador.

Se lograra satisfacer las necesidades de los clientes, y dentro de las funciones de
esta se incluye las siguientes funciones principales: Gestion de propietarios y residentes
al sistema para que puedan acceder con clave personalizada. Proceso de Cobranzas,

Cuotas y Estados de Cuenta, entre otros.

De acuerdo con lo antes mencionado, se concluye que se ha estimado un

presupuesto de S/ 36,640.00 para cubrir el campo de tecnologia e informacion.
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CAPITULO VIII. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

En el presente plan se muestran los ingresos, los costos, el flujo del capital de
trabajo y la forma de financiamiento para el presente plan de negocio.

8.1 Objetivos de la evaluacién econémica — financiera

Los objetivos que se han considerado para el analisis econémico y financiero son:

e Determinar la inversion inicial para iniciar el presente plan de negocio.
e Establecer los posibles ingresos del negocio.

e Establecer los costos necesarios para la ejecucion del plan de negocio.
e Determinar la viabilidad economico y financiero del plan de negocio

e Realizar el analisis de sensibilidad del precio.
8.2 Supuestos

Los supuestos considerados para el analisis econémico y financiero son:

e Periodo de evaluacion: Cinco (05) afios o sesenta (60) meses operativos.

e Precios: Unico.

e Recuperacion del capital de trabajo: Al mes 31.

e Tasa del impuesto a la renta: 29.5%.

e Calculo del VAN: Se realiza en funcion a la tasa de descuento requerida por el
accionista.

e Activos fijos tangibles e intangibles: Se deprecian de forma lineal durante el
periodo de evaluacion.

e Impuesto General a las Ventas: Se ha considerado durante el periodo de

evaluacion.

8.3 Periodo de Evaluacion

El periodo de evaluacion que se ha considerado para el presente plan de negocio es
de cinco (5) afos o su equivalente de sesenta (60) meses. Para tal fin, se estima el mes

0 como el preoperativo debido a que la empresa aun no estara en ejecucion y sin ingreso
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alguno y, a partir del mes 1 hasta el mes 60 como operativos.

8.4 Ciclo de vida de la empresa

Toda empresa atraviesa diferentes etapas desde la etapa de desarrollo teniendo estas
un inicio y un fin; estas etapas son: Nacimiento, Crecimiento, Madurez y Muerte
(Universidad ESAN, 2016)

Durante la etapa de nacimiento, la empresa buscara consolidarse en el mercado con
el apoyo del marketing, buscando conseguir ventas para sostener el negocio; para esta

etapa se esta considerando los primeros 12 meses.

Posteriormente, para la etapa de crecimiento, considerado a partir del mes 13 hasta
el mes 24 un crecimiento en ventas y otra etapa de crecimiento del mes 25 al mes 36, la
empresa ya se debe haber consolidado en el mercado y generado ventas que la hacen
rentable. Asimismo, para esta etapa la empresa ha crecido en personal para satisfacer

las necesidades de dicho crecimiento.

Finalmente, para la etapa de madurez, del mes 37 en adelante hasta el mes 48, se
considera una estabilizacion en las ventas con una pequefia caida y, al finalizar el mes
60, se vera un fuerte declive en las ventas, lo cual conllevaria a la empresa a reinventarse

y pensar en nuevos servicios u otra formar de prestarse.

En la Tabla VII1.1 se muestran las ventas referenciales segun el ciclo de vida de la
empresa, la tasa de crecimiento esperada y la participacion del mercado efectivo.

Tabla VII11.1 Estimacion de tasa de crecimiento

Etapa Mes Ventas | Tasa de crecimiento en Participacion de
ventas mercado
Introduccion 12 13 - 2.0%
Crecimiento 24 14 8% 3.8%
Crecimiento 36 16 14% 6%
Madurez 48 18 13% 8.5%
Declive 60 17 -6% 10.6%

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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8.5 Proyeccion de cantidad de contratos suscritos por afio

Se ha contemplado que, por afio existiran un numero de pérdidas de clientes de

acuerdo se ha establece en la Tabla VIII.2.

Tabla VI11.2 Pérdida de clientes

Descripcion | Afiol | Afio2 | Afo3 Afio 4 Afio 5

Contratos 0 2 2 2 3

Porcentaje 0 7% 5% 3% 4%

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

Asimismo, teniendo en cuenta el ciclo de vida de una empresa, en la Tabla VII1.3

se muestra el nmero de contratos que se esperan haber suscrito al finalizar cada afio.

Tabla VII11.3 Estimacion de contratos suscritos

Descripcion | Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 Afio 5

Contratos 13 25 39 55 69

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

8.6 Proyeccion de ingresos por afio

Teniendo en cuenta el nimero de contratos antes indicado y teniendo en cuenta el
precio que se cobraria a cada edificio se puede estimar el ingreso por cada afio, el mismo

gue se muestra en la Tabla VI11.4 y cuyo detalle se encuentra en el Anexo VII.
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Tabla VI11.4 Estimacién de ingresos por afio

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos S/ 131,040 | 441,840 677,040 984,480 1,285,200

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis.

8.7 Proyeccion de costos

Teniendo en cuenta los gastos que se generara la empresa al estar en marcha, se ha

estimado que tendra gastos vinculado a activos fijos e intangibles.

8.7.1 Costos de inversidn en activos

Son todos los bienes que se necesitaran para poner en marcha la empresa; para ello,
se necesita realizar inventarios iniciales para saber con qué articulos inicia la empresa.
Dentro del activo tangible se tienen a las maquinarias, equipos, herramientas, muebles
y enseres y, los activos intangibles en donde se consideran a las licencias y permisos u

otros.

8.7.1.1 Activo fijo

De acuerdo con los Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados (PCGA),
los activos estan constituidos por la propiedad, equipo y planta que son utilizados en las
organizaciones para la distribucién y oferta los servicios de administracion de edificios,

presentando las siguientes caracteristicas:

e Considerando la duracion de vida larga.
e Esutilizado en las actividades de oferta de los servicios y entran indirectamente para

generar ingresos.

e Su principal uso es una vitrina para ofrecer los servicios y no se vende.

En la Tabla VI11.5 se encuentra el resumen del costo que se incurrira en la inversion
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en activos fijos y, cuyo detalle se encuentra en el Anexo VIII.

Tabla VIIL5 Inversion en Activo Fijo Depreciable

Descripcién Total S/

Equipos area administrativa 19,282
Herramientas area administrativa 188.8
Muebles y enseres 10,240

Total 29,711

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

8.7.1.2 Gastos Preoperativos y Activos Intangibles

En los gastos preoperativos se consideran todos los gastos realizados por la
organizacion antes de iniciar las operaciones como, por ejemplo: gastos de constitucion,
gastos de lanzamiento, disefio del aplicativo movil, entre otros; asimismo, los activos
intangibles son aquellos que no pueden tocarse como, por ejemplo: las licencias de
Microsoft, Windows, Software contable y antivirus, y que se muestran en la Tabla

VI11.6 y cuyo detalle se encuentra en el Anexo IX.

Tabla VI11.6 Inversion en Gastos Preoperativos y Activos Intangibles

Descripcion Total S/

Gasto de constitucion e 21,801

implementacion de oficina

Gastos de Marketing 10,500
Gastos Tl 35,640
Intangibles 11,352

TOTAL 79,293

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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8.7.1.3 Otros activos tangibles

Dentro de este rubro se han considerado a las compras que se requeriran para el
inicio de puesta en marcha como Utiles de escritorio, utensilios de limpieza, elementos

de seguridad y equipos de seguridad, conforme se detalla en la Tabla VIII.7 y cuyo

detalle se encuentra en el Anexo X.

Tabla VI11.7 Otros activos tangibles

Descripcion Total S/
Utiles de escritorio 1,109
Utiles de limpieza 123.90

Elemento de seguridad 1600.08
Equipos de seguridad 2082.70
Otros 483.80

TOTAL 5,399.68

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

8.7.1.3 Depreciacion y amortizacion

Para el activo fijo intangible se ha considerado una depreciacion de cinco (05) afios
y, para el activo fijo tangible se ha considerado un periodo de depreciacion de diez (10)

afios; la depreciacion es linea para ambos casos; de acuerdo con la Tabla VI1I1.8 y cuyo

detalle se encuentra en el Anexo XI.

Tabla VI11.8 Amortizacion y Depreciacion

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Amortizacion Intangibles S/ 2,270 2,270 2,270 2,270 2,270
Depreciacion S/ 5,383 5,383 5,383 5,383 5,383

Fuente y elaboracidn: Autores de esta tesis.

8.7.2 Costos operativos

Son aquellos costos que se incurrirdn cuando la empresa se encuentre en marcha
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como, por ejemplo: gastos administrativos, remuneraciones, luz, agua, publicidad, entre

otros, los mismos que se resumen afio a afio en la Tabla VII1.9 y que cuyo detalle se

encuentran en el Anexo XII.

Tabla VI111.9 Costos Operativos

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos 224,861 288,283 402,917 475,673 537,569
administrativos S/
Costo de venta S/ 78,407 80,547 114,860 123,540 123,169
TOTAL S/ 303,268 368,830 517,777 599,213 660,739

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

8.8 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el momento en donde los ingresos de las ventas cubren

los costos de la empresa; es decir, es el punto en el cual no se requiere inyeccion de

capital para mantener el negocio en marcha o cubrir la operatividad de este. Para el

presente plan se ha considerado el mes 15, momento en donde los ingresos superan a

los costos, al requerir la suscripcién de 18 contratos.

140,000
120,000
100,000
80,000
60,000
40,000
20,000

0

0 10

—@— VENTAS S/.

20

Figura VII11.1 Punto de Equilibrio
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Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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8.9 Capital de trabajo

El capital de trabajo es saber cuanto dinero necesitara la organizacion para afrontar
sus deudas a corto plazo y tener liquidez suficiente para cubrir sus distintas
obligaciones, como los servicios, planillas, pago a proveedores, etc. Es importante tener
liquidez en la organizacidn para mantener las operaciones y procesos de produccion que

ayude a sostenerse hasta que ingrese el dinero de las ventas realizadas.

En el presente caso el capital de trabajo que se necesitara es S/ 137,133.00 soles
para afrontar los costos hasta el mes 14, todo ello para que la empresa no tenga

problemas con el flujo de caja de acuerdo con lo establecido en el Anexo XIII.

8.10 Estructura de financiamiento

La forma de financiamiento del presente plan de negocio sera a través del aporte
de capital de los accionistas en bienes que representara el 16%, en dinero por la suma
de S/ 109,191 que corresponde al 37% del total y, el 47% restante serd a través del
financiamiento a una entidad financiera. Los accionistas del presente plan de negocio

seran los cuatro (4) tesistas conforme se detalla en la Tabla V1I1.10.

Tabla VI111.10 Aporte de accionistas

Accionistas Aporte Porcentaje
Saturnino Fidel 25%
Felipe Monroy 38,913

Florlinda Soledad 38,913 25%
Nicacio Dolores
Jorge Americo 38,913 25%
Zegarra Valverde
Karin Michal Zefia 38,913 25%
Omareda
TOTAL 155,654 100%

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

Y, respecto al momento del financiamiento con la entidad financiera se tendra la

estructura indicada en la Tabla VIII.11.
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Tabla VII11.11 Estructura de financiamiento

Descripcion Datos
Monto S/137,133.00
Plazo 60 meses
TEA 21.20 %
Cuota S/ 3,586.00

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis.

En la Tabla VI111.12 se muestra el cuadro de amortizacion de la deuda en los cinco

(5) afios de evaluacion del presente proyecto.

Tabla VI11.12 Cuadro de amortizacion de la deuda

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Amortizacion S/ 17,999 21,814 26,439 32,044 38,837 137,133
Interés S/ 25,036 21,220 16,595 10,990 4,197 78,039
TOTAL
CUOTA S/ 43,034 43,034 43,034 43,034 43,034 215,172

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

8.11 Costo de oportunidad y tasa de descuento

El costo de oportunidad del accionista corresponde a ahorrar su dinero en una
entidad financiera, el mismo que podria realizarse en una cuenta de plazo fijo cuya tasa
de interés actual equivale al 4% al 6.6% (Compara bien, 2021); sin embargo, producto
del riesgo que afrontaria los accionistas con el presente plan de negocio, la tasa de
descuento planteada es del 24%, superior a la tasa del préstamo financiero.

8.12 Estado de Resultados

En la Tabla VI111.13 se detalla el Estado de Resultados de la empresa del presente

plan de negocio, el mismo que ha sido calculado a cinco (5) afios.
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Tabla VI11.13 Estado de Resultados

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Ventas 131,040 441,840 677,040 984,480 1,244,880
Costo de Venta 303,267 368,830 517,777 599,213 660,739
Depreciacién y amortizacion 7,653 7,653 7,653 7,653 7,653
Utilidad Operativa 179,881- 65,356 151,609 377,613 576,488
Gastos Financieros 25,036 21,220 16,595 10,990 4,197
Utilidad Antes de Impuestos 204,917_ 44,136 135,014 366,623 572,291
Impuesto a la Renta - - - 100,552 168,826

Sl - S/. S/, S/, S/.

Utilidad Neta 204,917 44,136 135,014 240,329 403,465

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

8.13 Flujo de caja econémico y financiero

En la Tabla VIII.14 se muestran los flujos de caja econdmico y financiero,

considerando el horizonte de evaluacién de cinco (5) afios.

Tabla VI11.14 Flujo de caja

Afo 0

Afo 1

Ao 2

Afo 3

Ao 4

Afo 5

EBITDA

172,227

73,010

159,263

385,267

624,461

IMPUESTOS

100,552

180,720

Inversion en Efectivo

-40,250

Inversion en activo

Fijo

-46,463

Inversion en Capital

de Trabajo

-68,941

FLUJO DE CAJA
ECONOMICO

-155,654

172,227

73,010

159,263

284,714

443,741
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Financiamiento -137,133

(Préstamo Caja

Arequipa)

Gastos Financieros 25,036 21,220 16,595 10,990 4,197

Amortizacion de la 17,999 21,814 | 26,439 32,044 38,837
deuda

Depreciacion 0 7,653 7,653 7,653 7,653

Escudo Fiscal de 0 6,260 4,896 3,242 1,238

gastos financieros

FLUJO DE CAJA -137,133 -

FINANCIERO 215,262 43,889 128,777 252,575 409,598

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

El periodo de recuperacion del capital de trabajo se da a partir del segundo afio,

conforme se explicé anteriormente, empieza en el mes 15 hasta el mes 31, conforme se

verifica de la Figura VI11.1 y cuyo detalle se encuentra en el Anexo XIII.
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10

20

RECUPERACION DE CAPITAL TRABAJO

30

3,057

8.14 Valor neto actual y tasa interno de retorno

40

50

60

Del flujo anteriormente proyectado se puede calcular que, con una tasa de

descuento del 24%, se obtiene un Valor Neto Econdmica Actual S/ 162,703 y una Tasa

Interna de Retorno del 36%, conforme se grafica en la Tabla VI1I1.15

140

70



TABLA VIIL1I5 VAN Y TIR

TASA DE DESCUENTO 24%
VAN S/ 162,703
TIR 36%

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

Asimismo, se ha obtenido un VAN Financiero del S/ 31,904.00 y una TIR

Financiera del 28%.

8.15 Anadlisis de riesgo

La volatilidad es un riesgo que se encuentra asociado al flujo de caja; es por ello,
que se hace necesario realizar analisis de escenarios y sensibilidad en el presente plan

de negocio.

8.15.1 Analisis de escenarios

Debido a que en el flujo de caja proyectado existen variables que pueden cambiar
a lo largo de los cinco (5) afios de evaluacidn del presente proyecto; por lo que se ha
realizado el analisis de escenarios, considerando la variacion en las variables del precio

y costo, conforme se grafica en la Tabla VII1.16.

Tabla VI111.16 Escenarios proyectados

Variable Pesimista | Estimado | Optimista
Precio -5% 0% 5%
costo 5% 0% -5%
VAN S/ 44,039 | 162,703 | 278,640
TIR 24% 36% 47%

Fuente y elaboracidn: Autores de esta tesis.

En la combinacidon de variable en el escenario pesimista el negocio es ligeramente

rentable con un VAN Economica de S/ 44,039y una TIR Econdmica de 24%; asimismo,
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en el escenario optimista se verifica un negocio muy rentable, con un VAN de S/
278,640 y una TIR de 47%

8.15.2 Analisis de sensibilidad del precio

Para el analisis de sensibilidad del precio, se ha considerado como variable un
cambio porcentual en este, con la finalidad de medio el impacto en el VAN y la TIR del

negocio, conforme se puede verificar de la Tabla VII1.17.

Tabla VII1.17 Andlisis de sensibilidad del precio

Pcc):ri?nbtll?al Pr\fgg:e VANE TIRE VANF TIRF
-25% 45.00 -159,944 29 423,882 -18%
-20% 48.00 95,384 9% 291,758 -7%
-15% 51.00 128,724 16% -199,970 2%
-10% 54.00 35,540 23% 120,241 11%
-5% 57.00 99,151 30% 42,270 19%
0% 60.00 162,703 36% 31,904 28%
5% 63.00 224,768 42% 103,639 36%
10% 66.00 285,752 47% 173,489 43%
15% 69.00 346,131 53% 243,339 529
20% 72.00 406,031 58% 312,621 60%
25% 75.00 465,775 64% 380,395 68%

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

El precio es una variable muy sensible por eso, del analisis antes realizado, se puede
determinar que, puede soportarse una reduccion de hasta el 12.78% del precio actual,
es decir un monto no menor a S/52.33, con la finalidad de obtener un VAN Econémico

positivo.
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CAPITULO IX. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el presente capitulo se muestran las principales conclusiones y recomendaciones

para la realizacién del presente plan de negocio.

9.1 Conclusiones

Del analisis realizado en la presente tesis, asi como de la informacion y datos

levantados, se desprenden las siguientes conclusiones:

Como se detall6 en el capitulo de Investigacion de Mercado, respecto a el objetivo
general, se busca la aceptacion del presente proyecto de inversidbn como empresa
administradora de edificios para llegar a consolidarnos en la Zona 6 de Lima
Metropolitana de los niveles socio econdémicos B y C. Por ello, de las investigaciones
realizadas con la entrevista piloto, las encuestas y el Focus Group, sumado a la
entrevista a experto, se pudo observar que el sistema de construccion de viviendas
horizontales del pais y mas ain en la ciudad de Lima Metropolitana esta en aumento
por afios consecutivos, y se avizora una tendencia creciente que permite tener mercado
potencial dado que estas construcciones siempre van a necesitar de una administracién
que les permita una vida pacifica y armoniosa y sobre todo tener la confianza que su

inversion estara bien custodiada.

En cuanto a los objetivos especificos, como proyecto se ha buscado generar
mayores atributos a los servicios ya existentes y darles a los futuros clientes el valor
agregado de no solo administrar su propiedad sino también la transparencia requerida
con el uso eficiente de un aplicativo web que les permita, en tiempo real, acceder a todos
los movimientos econdmicos que se incurran en dicha gestién, prevaleciendo la
transparencia de la informacion; esto va a permitir que la empresa tenga una mayor

aceptacion, a pesar de ser una empresa nueva en el mercado.
Del analisis cuantitativo, se puede concluir que mostré un mercado insatisfecho y

no atendido con relacion a la necesidad de contar con una empresa de administracion

de edificios; siendo que, entre los hogares de Lima Metropolitana de la Zona 6
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especificamente de los NSE B y C, el mercado total asciende a 41,858 unidades
inmobiliarias, y de acuerdo con las encuestas realizadas se aprecia un promedio de 28
departamentos por edificio, haciendo un total de 1,485 edificios como mercado total y

un mercado efectivo de 650 edificios.

Asimismo, del estudio realizado se aprecia que el 62.7% de la muestra poblacional
dijeron que no contaban con una empresa administradora de edificios y los que contaban
con una autoadministracion dirigida por algun propietario no satisfacia las expectativas
de los demaés propietarios del edificio debido a que no tenian acceso a la informacion y
que esto generaba fricciones entre los vecinos, haciendo muchas veces insostenible la
convivencia. Por lo que, al presentar la propuesta de negocio en el Focus Group, el
presente proyecto cuenta con una aceptacion de casi un 70% lo cual genera confianza,
y al formular las proyecciones econdmicas y financieras arrojan rentabilidad en la

duracidn de este, que es a cinco (5) afios.

El proyecto propone la creacion de un aplicativo amigable, que permita la
interaccion en tiempo real de los usuarios y la transparencia de informacion respecto a
la inversion que se hace en funcion a su cuota de mantenimiento, asimismo de las
herramientas utilizadas se aprecia que la principal problematica es la puntualidad en el
pago de dicha cuota, si bien es un factor importante en el modelo de negocio, se ha
determinado como politica de negocio que prioritariamente se contratara con Junta de

Propietarios de edificios que tengan en promedio 28 departamentos cada uno.

Respecto a los Recursos Humanos, se contara con un sistema de planificacion de
acuerdo con la demanda, dado que el proyecto va a ir incrementando respecto a sus
contrataciones, ello amerita la disponibilidad de personal calificado y experimentado,
los cuales se irdn sumando de acuerdo con el incremento de la demanda con un sueldo

fijo e incentivos por comisiones a la fuerza de ventas

Respecto a ello y con la finalidad de ir sumando las contrataciones, es que se
utilizaran distintivos como el uniforme empresarial, folletos, publicidad, asi como la
asistencia via aplicativo las 24 horas del dia, tanto para los usuarios como para los

nuevos clientes.
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Del capitulo econémico y financiero se puede advertir que la principal fuente de
egresos es la planilla, la cual como se detallo en el parrafo anterior ira incrementando
directamente proporcional a la suma de las contrataciones, con lo que se hara frente a
las obligaciones, demostrando la viabilidad econémica y financiera del modelo de

negocio propuesto.

Finalmente, se concluye que el proyecto es econdmicamente viable y positivo,
obteniéndose un VAN Econdmico de S/ 162,703 y una TIRE de 36% anual, tomando
como tasa de descuento de 24%.

9.2 Recomendaciones

En base a los resultados recogidos en la presente investigacion y al aporte

bibliografico de la misma, se recomienda:

Establecer alianzas con futuros socios que tengan experiencia en el mercado, dado
que el proyecto es la ejecucion de una empresa nueva, y esto hace que la penetracion en
el mercado sea dura en un inicio, hasta que se consolide en el mercado y los clientes,

mas aun que el presente proyecto ha demostrado tener viabilidad econémica.

Que se efectien actualizaciones de las necesidades del mercado, con
investigaciones periddicas, dado que el sistema informatico es variante y se debe estar
a la vanguardia de nuevas necesidades, asi como también capacitar constantemente a la

fuerza laboral en el rubro.

Dado que el proyecto tiene un periodo de vida de cinco (5) afios, y segun el ciclo
de vida, en ese periodo se estima su punto maximo de maduracion y declive, por lo
tanto, se debe buscar nuevos horizontes, reinventarse y expandirse en nuevos mercados
emergentes, a fin de seguir creciendo o mantenerse, ademas de realizar nuevas alianzas
y llegar a mercados internacionales, que serviran para la consolidacion de la marca y

modelo de negocio.
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Se recomienda participar constantemente en ferias inmobiliarias como servicio
complementario en cuanto a la administracion de predios, buscar satisfacer la necesidad
de vivienda de calidad y velar por una responsabilidad social corporativa a fin de
generar bienestar social, y contribuir con la sociedad al generar empleo formal y

comercial como empresa responsable.
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ANEXOS

ANEXO | Guia del Focus Group

A. Bienvenida (A cargo del Grupo ESAN) Tiempo: 2 minutos.

Gracias por estar presente en el Focus Group, mi nombre es Soledad Nicacio y mis comparieros
son Saturnino Felipe, Jorge Zegarra y Karin Zefia. Nosotros somos estudiantes de la Maestria
de Finanzas y Derecho Corporativo de ESAN y estamos realizando una investigacion de
mercado cualitativa sobre el servicio de administracion de una empresa administradora de
edificios con el uso de pagina web y aplicativo mévil con enfoque de transparencia total en los
Distritos de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena del Mar y San Miguel, en los sectores
econdmicos By C.

Les presentamos al moderador Saturnino Felipe, quien dirigira el presente Focus Group.

B. Explicacién introductoria (A cargo del Saturnino Felipe del Focus Group) Tiempo: 5
minutos.

La reunién tiene como fin la recopilacién de informacion, la cual sera grabada por el lapso total
de la reunién en un periodo aproximado de 40 minutos. El video grabado sera utilizado solo con
fines académicos y no serd usado para otros fines distinto.

Las reglas para el desarrollo de este Focus Group seran:

- Respeto mutuo
- No uso de celulares (ponerlo en modo vibracion) salvo casos de emergencia.
- Explayarse lo mas que puedan en sus comentarios y sugerencias.

C. Presentacion de participantes (Moderador y participantes) Tiempo: 10 minutos.

Introduccién de cada miembro del Focus Group la cual incluyen nombre, su edad, profesion,
zona de residencia. Aproximadamente 30 segundos por participante.

D. Presentacién del concepto del negocio (Moderador y participantes) Tiempo: 20
minutos

El negocio esta orientado a la implementacién de una empresa administradora de edificios y el
con el uso de pagina web y aplicativo madvil con enfoque de transparencia total en los Distritos
de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena del Mar y San Miguel de los NSE By C; La
transparencia se encuentra enfocado al conocimiento de los aspectos mas relevantes del edificio
y su administracion, tales como: financieros (estados de cuentas, adeudos de propietarios),
contables (ingresos y egresos, descarga de documentos), criticas, opiniones, informacion de
trabajadores, de la junta de propietarios (antecedentes penales, CV, recomendaciones),
mercadeo interno (compra y venta entre propietarios y residentes del edificio), reuniones
virtuales con voto electronico, cobranza, entre otros.

Como idea de modelo de negocio se debe contestar las siguientes preguntas:

- Objetivo 1: Conocer el nivel de aceptacion de la implementacion de una empresa
administradora de edificios y el uso de pagina web y aplicativo mévil con enfoque de
transparencia total. Preguntas:

Sobre el modelo del negocio:

147



1. ¢Qué es la administracion de un edificio como influiria la transparencia
total para usted?

2. ¢Por qué es tan importante para Usted conocer el destino de la cuota de
mantenimiento?

3. ¢Qué opina sobre el uso de un aplicativo movil y pagina web disefiado
para la correcta administracion?

Sobre el Mercado

4. ;Cuenta con una empresa administradora de edificios en este momento?
Y ¢Que influencié en su decision para escoger a dicha empresa?

5. ¢Cree que existe demasiadas empresas administradoras de edificios en el
mercado para cubrir todos los edificios multifamiliares?

6. ¢Cual es su forma de cancelacion de la cuenta de mantenimiento?

Aspectos positivos v negativos de la oferta actual

7. ¢Qué ventajas 0 aspectos positivos tienen los servicios de administracion
de edificios que se ofrece actualmente?
8. ¢Y qué desventajas o0 aspectos negativos tienen estos servicios?

Necesidades actuales

9. ¢Qué le motivaria a contratar a una empresa de administracion de
edificios?

10. ¢Qué servicios esperaria que la empresa administradora cubriese?

11. ¢Qué problemas respecto a transparencia de informacion ha tenido en el
edifico que actualmente vive?

Opinidn general de la competencia

12. ;Qué empresas de administracion de edificios conoces?
13. {Qué opinidn tiene sobre esas empresas?

Atributos deseables

14. ;Qué atributos toma en cuenta al momento de contratar un servicio?
15. ¢ Cuales considera que son los tops 3 de atributos mas importantes?

16. ;Por qué NO contrataria un servicio de administracion de edificios?

Objetivo 2: Identificar los factores o atributos de éxito al proponer el formato del
modelo de negocio propuesto.

Se expone al detalle todos los servicios que contaria la forma de administracion de
negocio, inclusive los beneficios de la pagina web y aplicativo movil.

La transparencia se encuentra enfocado al conocimiento de los aspectos mas relevantes
del edificio y su administracion, tales como: financieros (estados de cuentas, adeudos
de propietarios), contables (ingresos y egresos, descarga de documentos), criticas,
opiniones, informacion de trabajadores, de la junta de propietarios (antecedentes
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penales, CV, recomendaciones), mercadeo interno (compra y venta entre propietarios y
residentes del edificio), reuniones virtuales con voto electrénico, cobranza, entre otros.

17. ;Qué le transmite el nombre del negocio y del aplicativo “Tu Depa”?
18. ¢Qué es lo que més le impactd de la propuesta de negocio?

19. ¢ Queé servicios le afiadiria o quitaria?

20. ¢ Qué le parece a usted el uso de la pagina web y aplicativo movil?
21. ;Qué maés esperaria gque tenga la pagina web y el aplicativo mévil?

22. ¢Cree que la propuesta de valor se encuentra por encima que el de la
competencia? ;O que le faltaria?

23. ¢Que valorizacion le pondria a la propuesta de valor en un rango 1 al 5,
donde 1 es el minimo y 05 el maximo?

E. Cierre - Tiempo: 10 minutos.

Se indicara que ya nos encontramos en la parte final y que solo tomara unos 10 minutos.

- Objetivo 4: Conocer el impacto del servicio y modelo de negocio a ofrecer, si
estuviesen dispuestos a contratar y recibir recomendaciones

24. ;Contrataria el servicio propuesto? ¢;por qué?

25. ¢Por cual medio prefieres enterarte de las ofertas y promociones?
Ejemplo: Internet, Facebook, Aplicacion movil, Mail, WhatsApp, otros.

26. ¢Qué tendria que ofrecerles otra empresa administradora para que se
convierta en su proveedor de servicio principal?

27. Cuadles serian sus recomendaciones para el Grupo ESAN respecto al nuevo
servicio?

F. Despedida

Muchisimas gracias por participar en el Focus Group.
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ANEXO Il Resumen del Focus Group

Numero
de PARTICIPANTES
Pregunta Marco Montes Henry sanchez Andres Gonzales
Es el manejo de los gastos
Gestion del servicio de y servicios comunes, asi | Es una labor de mucha importancia,
administracion entre los que como el control de por las diferentes costumbres de los
1 habitan en el edificio visitantes habitantes de un edificio
Para saber los gastos reales Es importante porque hablamos de
de lo invertido, se necesita Es importante saber la seguridad y gastos de areas
2 transparencia cudles son los gastos comunes
Suena interesante, mas la
aplicacion por ser mas Considero mas practico con la
3 Seria beneficioso cercano al propietario aplicacion, para revisar mas rapido
Si cuenta, se seleccioné por
necesidad de una Si cuenta, lleva 4 afios
administradora y esta con nosotros, pero se esta | Actualmente no cuenta con empresa
empresa contaba con buscando otra por que la | administradora, han cambiado tres
4 experiencia calidad del servicio veces de empresa
No hay muchas empresas,
nuestra empresa fue
seleccionada de tres, se
selecciond por precio y Percibo que si hay Si se han conseguido en el mercado
5 experiencia empresas administradoras empresas administradoras
A una cuenta de junta de
propietarios, y se paga una cuota
Hay una cuenta a nombre | Una cuenta a nombre de | diferenciada de acuerdo con el gasto
6 de la junta de propietarios la junta de propietarios de servicios realizados
La ventaja es que la
empresa se hace cargo de
Se hace cargo de labores labores propias de la Actualmente no tenemos empresa
7 propias de la administracion administracion administradora
Y desventajas es que se
Las desventajas es la usan los mismos
carencia de informacion de | proveedores que no son Actualmente no tenemos empresa
8 gastos las més ventajosas administradora
Que la empresa cuente con
una mejor comunicacion | Que se mejore la limpieza | No se encuentran con predisposicion
9 que la actual y seguridad para contratar una empresa
10 No aplica No aplica No aplica
11 No aplica No aplica No aplica
Solo conozco a la que La que conozco es la que No recuerdo el nombre de la
12 contratamos administra mi edificio empresa
No nos brinda un buen
13 servicio No tengo buena referencia No cumplié con lo pactado
Principal atributo es que sea
de confianza y tenga Que tenga experiencia y
14 referencias referencias Sea responsable y transparente
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Calidad, responsabilidad y

Buenas referencias,

Responsabilidad, idoneidad y

15 transparencia calidad y transparencia transparencia
16 Que no sea transparente Malas referencias Que no tenga referencias negativas
No se vincula con
servicios de
administracion por el
Parece el alquiler o venta de | contrario parece la venta
17 departamento de departamento Me genera ambigledad
La intencién de uso de
La comunicacion mas facil aplicacion para
y trasmision de seguridad y administracion de Aun es tedrica, pero como propuesta
18 transparencia en los gastos edificios esta bien
Noticias del area o Relacion de proveedores de
19 vecindario Recordatorios de pago servicios internos de propietarios
Aunque es solo teoria faltaria ver la
20 Agrega valor Es novedoso practica
Solo el recordatorio de
21 Buzdn de sugerencias pagos Que brinde todo lo ofrecido
Es novedoso, las empresas | Le quitara valor la falta de Esté por encima, pero solo esta
22 no brindan este servicio experiencia tedricamente
23 4 4
Si contrataria, pero
recomendaria conocer mas Se presenta como una
el negocio y tener buena opcién y si lo
24 experiencia tomaria en cuenta Si optaria por sus servicios
25 Instagram y Facebook Redes sociales Instagram, Facebook y WhatsApp
Seria la parte econdémica a Por el menor costo con Seria por incumplimiento de sus
26 igualdad de servicios servicios iguales servicios
Siempre es bueno iniciar | Cambiar el nombre y mas
27 con un buen analisis FODA publicidad Marketearse bastante
Numero
de
Pregunta Lucy Soto Lisseth Tabra
Es el adecuado manejo de los recursos
con los que cuenta el edificio, monetarios
y equipos, siendo muy importante la Es la gestion de un edificio sobre distintos aspectos
1 transparencia importantes por lo cual se requiere la transparencia
Porgue de esa forma se maneja muy bien
la cuota y los saldos que se proyectan | Por qué se puede advertir mejoras y deficiencias en
2 para gastos futuros lo invertido
Es importante porque permite tener mas
3 Toda mejora tecnoldgica es importante informacion a la mano
No contamos con empresa
administradora, son los mismos Si cuenta con empresa administradora, se escogio
4 propietarios. por referencias
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No hay muchas y si las hay no hacen mucha

5 Desconozco publicidad
A una cuenta del tesorero de la directiva
6 de la junta de propietarios A una cuenta de la junta de propietarios
Entre las ventajas es que la empresa tiene mayor
La administracion es realizada por la experiencia e imparcialidad, evitando problemas
7 junta entre propietarios
La administracion es realizada por la
8 junta La desventaja seria la comunicacién mas tediosa
Que el precio sea razonable y brinde los
9 Mismos servicios Si existiera alguna deficiencia con la actual
Los mismos servicios que nosotros
10 Ilevamos a cabo No aplica una mejora con la informacion
No hemos tenido muchos problemas, pero
es el caso del cobro diferenciado que
11 existe algunos inconvenientes No existe detalle de la informacion
12 Desconozco La Unica que conozco es viviendo juntos SAC
La opinidn es mala sobre empresas
13 administradoras Es bastante buena
Que sea una empresa seria son
14 antecedentes negativos Averiguaria las referencias de la empresa
Experiencia, sin referencias negativas,
15 buen servicio Calidad, confianza y transparencia
16 Que no tenga denuncias Que tenga quejas o denuncias
17 Solo orientado a mi departamento Me agrada que sea corto, no lo veo tan mal
Interesante, solucionaria muchos Ademas de la aplicacion y pagina web, toda la
18 problemas con este nuevo sistema informacion gue puedan proporcionar
Evaluar el calculo del pago de servicios
19 basicos por un consumo adelantado Més canales de comunicacion
20 Novedoso Es buena
21 Tiene casi todo Avisos importantes con alertas
Como empresa nueva no tendria referencia
22 Contempla casi todos los aspectos negativa
23 4 4
En mi caso en particular, seria por el Si lo contrataria por que cuentan con bastante
24 servicio novedoso informacion
25 WhatsApp Aplicacidn y WhatsApp
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26 Mejor servicio a menor costo Mejor calidad y servicio

Tendria que proyectar una buena publicidad
27 Mejorar la informacion y los sistemas enfocada al no contar con referencias

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANEXO 111 Guia de entrevista a experto

Introduccién: Saludo y explicacion del objetivo de la entrevista

Buenos dias, somos estudiantes de la maestria de Finanzas y Derecho Corporativo en
la universidad ESAN y estamos realizando un estudio de mercado respecto a la
implementacion de una empresa administradora de edificios con el enfoque de
transparencia total mediante el uso de aplicativo maévil y pagina web.

El objetivo de esta entrevista es conocer sus opiniones que seran vertidas en las
preguntas que se realicen; debe sentirse la libertad en compartir sus ideas y
experiencias.

Entrevista:
A continuacion, se realizara algunas preguntas e iremos apuntando sus respuestas.

o ¢Cuénto tiempo de experiencias tienes trabajando en aplicativos para empresas
administradoras de edificios?

o ¢Podria mencionar algunos de sus clientes mas actuales?

o ¢De acuerdo con su experiencia considera que la interaccion de aplicativos y
pagina web con el usuario final se ha hecho indispensable, por qué?

o ¢Cree usted que el uso de aplicativos permite una interaccion en tiempo real y
gue permite una transparencia total a sus usuarios?

o ¢Considera que dichas herramientas tecnolégicas cuentan con toda la seguridad
de proteccién de informacién del usuario?

o ¢Cudl es la tendencia de las empresas administradoras de edificios respecto a
soporte informatico?

o ¢Qué inconvenientes encuentra a la hora de realizar innovaciones a estos
soportes?

o ¢Cada que tiempo recomienda hacer una actualizacion y mejoras a la pagina
web y aplicativos de sus clientes?

o ¢Considera que existe un riesgo de filtracion de informacion en el uso de estas
herramientas?

o ¢Cudles son las recomendaciones y sugerencias que daria para una empresa que
desea emprender en este negocio?

Agradecimiento y despedida:
Agradecemos profundamente el tiempo dedicado a esta entrevista y por las respuestas
brindadas, las mismas que serviran para el entender mejor el mercado.
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ANEXO IV Preguntas y respuestas de entrevistado

Entrevistado: Gabriel Chancafe

¢Cuanto tiempo de experiencias tienes trabajando en aplicativos para empresas
administradoras de edificios?

3 afios Aproximadamente.

¢Podria mencionar algunos de sus clientes mas actuales?
Camara de Comercio lima

Lider

Instituto de Ingenieros de Minas del Peru
Analisis y decisiones estratégicas

oo ow

¢De acuerdo con su experiencia considera que la interaccion de aplicativos y
pagina web con el usuario final se ha hecho indispensable, por qué?

Asi es, con el avance de la tecnologia, los usos de aplicaciones online se han convertido
en una parte vital y esencial de la vida humana. Ahora se compra, vende, paga, trabaja,
hasta nos comunicamos por medio de aplicaciones, bien desde un movil o
computadora. De acuerdo con las necesidades de las empresas, puede ser necesario
contar con aplicaciones web y moviles para gestionar operaciones propias de la
organizacion tales como contabilidad, gestion financiera, manufactura,
mantenimientos, gestion de inventarios y gestion del cliente, entre otros.

¢Cree usted que el uso de aplicativos permite una interaccion en tiempo real y que
permite una transparencia total a sus usuarios?

Si, hay diversos tipos de aplicaciones que permiten interactuar en tiempo real y de
manera directa con los usuarios, como el caso de videollamadas, mesas de ayuda,
acceso remoto, etc. Y también la gran mayoria de sistemas online en la nube donde se
puede obtener informacién en tiempo real de las operaciones de una empresa o
compaifiia.

¢ Considera que dichas herramientas tecnoldgicas cuentan con toda la seguridad
de proteccién de informacién del usuario?

Con el avance de la tecnologia las aplicaciones web y mdviles, se han vuelto mas
seguras, existen diferentes protocolos y/o certificados de seguridad con las que cuenta
la mayoria de las aplicaciones las cuales permite mantener segura la informacion y/o
datos de esta, y sobre todo el tema de pagos realizados por tarjetas.

¢Cual es la tendencia de las empresas administradoras de edificios respecto a
soporte informatico?

La proyeccion actual de las empresas administradoras es la automatizacién y control
de todos los procesos y operaciones realizadas en la gestion de los edificios, asi como
también la interaccion de los propietarios de manera digital con la gestion del edificio.
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¢Qué inconvenientes encuentra a la hora de realizar innovaciones a estos
soportes?

Con la tendencia y avance de la tecnologia no hay tantos inconvenientes, algunos de
ellos pueden ser:
a. Costos de software y soporte informatico
b. Adaptacion de procesos administrativos a herramientas o aplicativos
actuales de gestion que edificios que se encuentran en el mercado.
c. Nivel de Usabilidad de los aplicativos por parte de los propietarios.

¢Cada que tiempo recomienda hacer una actualizacion y mejoras a la pagina web
y aplicativos de sus clientes?

Se recomienda realizar actualizaciones 0 mejoras de manera anual, ya que el avance
de las herramientas digitales y plataformas de servicios web sobre las cuales estan los
aplicativos se actualizan constantemente en lo que respecta a velocidad, seguridad y
performance.

¢Considera que existe un riesgo de filtracion de informacion en el uso de estas
herramientas?

Actualmente en Per(l, se estan incorporando leyes informaticas respecto a la
Proteccion de Datos personales, considerando un delito el uso sin permiso de la
informacidén confidencial de una persona o base de datos de una empresa. Por otro
lado, el tema de seguridad de estas aplicaciones disminuye el riesgo de alguna
filtracion de la informacion.

¢ Cudles son las recomendaciones y sugerencias que daria para una empresa que
desea emprender en este negocio?

Algunas recomendaciones:

d. Al momento de invertir contar con un porcentaje para lo que es Tecnologia
(hardware y Software), asi como también tener una partida en el presupuesto
anual de la empresa para el mismo rubro.

e. [Experienciay conocimiento en el rubro.

f. Informacidn detallada de todas las aplicaciones actuales en el mercado para
la gestion de edificios, lo cual permita realizar una comparaciény una eleccién
correcta de la aplicacion con la que trabajara.

g. Contar con personal con experiencia en el uso de herramientas digitales.
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ANEXO V Encuesta aplicada

Buenos dias/tardes, mi nombre es , soy estudiante de la Maestria de Finanzas y
Derecho Corporativo y estamos haciendo un estudio para implementar una empresa de
administracion de edificios con enfoque de transparencia en los distritos de San Miguel, Jesus
Maria, Magdalena de Mar, Lince y Pueblo Libre. La informacion que nos brinde seré utilizada para
fines académicos, siendo el principal interés conocer su opinién. Agradeceremos su disponibilidad
de tiempo.

Edad
Sexo :
Distrito :SM/JIM /MDM / LN/ PL

1. ¢Cual es la condicién de su vivienda?
O Propio
O Alquilado
O Otro

2. ¢ Cuéntos departamentos tiene el edificio donde vive?
O Hasta 20
O De 21 hasta 40
O Mas de 40

3. ¢Quién administra su edificio?
O Junta de Propietarios
O Empresa administradora

4, ¢Cuadl es la condicion legal de la Junta de Propietarios de su edificio?
O Inscrita
O No inscrita
O No sabe

5. ¢ Cual es el rango de su cuota de mantenimiento?
O Hasta S/ 200
O Hasta 400
O Maés de 400

6. De su cuota de mantenimiento ¢cudl es el porcentaje que corresponde a servicios
bésicos (Luz y agua)?
O Hasta 25%
O De 26% a 50%
O De51% amas
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10.

11.

12.

Respecto a la cuota de mantenimiento ¢ Cuan importante cree que es la transparencia
de informacion (de ingresos y egresos al detalle)?

O Muy importante
O Importante
O Poco importante

Respecto al uso de la tecnologia ¢Cuén importante es para usted el uso de un
aplicativo mavil y/o pagina web para conocer informacion al detalle sobre su cuota
de mantenimiento y otros servicios brindados por la administracion?

O Muy importante
O Importante
O Poco importante

Respecto al costo y calidad del servicio de una empresa administradora ¢Para usted
cual seria la variable méas importante?

O Bajo Costo
O Mayor Calidad

Enumere del 1 al 4, la importancia de los siguientes atributos deseados en una
empresa administradora de edificios (siendo el 1 el mas importante)

___Transparencia
__Confianza
___Tecnologica

__Experiencia

Enumere del 1 al 4, la importancia de los siguientes servicios que serian ofrecidos a
través de un aplicativo mévil o pagina web (siendo el 1 el méas importante)

___Mercadeo interno entre propietarios

__ Detalle minucioso de la cuota de mantenimiento

___Votaciones electrénicas y programacion de asambleas virtuales.

___Informacidn de proveedores y colaboradores

Si tuviese la oportunidad de contratar a una empresa administradora de edificio,
cuyo modelo de negocio es privilegiar la transparencia total en la administracion e
informacion contable y financiera, asi como la facilitacion de canales de
comunicacién entre propietarios, con el uso de aplicativo mdvil y/o pégina web
¢Qué tan dispuesto estaria a adquirir este servicio con el mismo costo actual?

O Totalmente
O Posiblemente
O No estoy dispuesto
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13. (Qué porcentaje de su cuota de mantenimiento actual estaria dispuesto a
incrementar para la contratacion de una empresa administradora de edificio?

O Hasta 20%
O Hasta 30%
O Hasta 40%

14. Cudl de los siguientes nombres le parece atractivo para un aplicativo moévil y
pagina web que represente el modelo de negocio propuesto anteriormente:

Edificio Digital (EDI)
Info Vecinos

Admi Digital

Edifitec

Otro:

OO OO0O0
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ANEXO VI Detalle del presupuesto de Gestion Humana

ANO 1
Remuneracién mensual Beneficios sociales anuales Aportes
PRESUPUESTO ANUAL DE RECURSOS 5 CTS | Gratificacion | Vacaciones | oo o ben-l,;%?il:)s y | Total Anual
HUMANOS Remuneracién anual anual anual anuales | "0 "0 aportes
8.33% 16.67% 8.33%

Gerente General 42,000 1,749 3,501 1,749 3,780 10,779 52,779
Asesor Legal 26,400 1,100 2,200 1,100 2,376 6,776 33,176
Contador 27,500 1,145 2,292 1,145 2,475 7,058 34,558
Administrador 1 15,000 625 1,250 625 1,350 3,850 18,850
Administrador 2 9,000 375 750 375 810 2,310 11,310
Jefe de Operaciones y Marketing 33,600 1,399 2,801 1,399 3,024 8,623 42,223
Ejecutivo de ventas (1) 16,800 700 1,400 700 1,512 4,312 21,112
TOTAL S/. 170,300 S/. 7,093| S/.14,195 | S/. 7,093 | S/.15327 | S/. 43,707 | S/. 214,007

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANO 2

Remuneracion mensual Beneficios sociales anuales Aportes
PRESUPUESTO ANUAL DE RECURSOS cTs | Gratificacion | Vacaciones Vel Total,
L ESSALUD | beneficiosy
HUMANOS Remuneracién anual anual anual anuales t Anual
anual 9% aportes
8.33% 16.67% 8.33%

Gerente General 45,600 1,899 3,801 1,899 4,104 11,703 57,303
Asesor Legal 28,800 1,200 2,400 1,200 2,592 7,392 36,192
Contador 31,200 1,299 2,601 1,299 2,808 8,007 39,207
Administrador 1 21,600 900 1,800 900 1,944 5,544 27,144
Administrador 2 21,600 900 1,800 900 1,944 5,544 27,144
Administrador 3 4,500 187 375 187 405 1,155 5,655
Administrador 4 13,500 562 1,125 562 1,215 3,465 16,965
Jefe de Operaciones y Marketing 33,600 1,399 2,801 1,399 3,024 8,623 42,223
Ejecutivo de ventas (1) 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
TOTAL S/. 218,400 S/. 9,096| S/. 18,204 S/. 9,096 | S/.19,656 | S/. 56,052 | S/. 274,452

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANO 3

Remuneracion mensual Beneficios sociales anuales Aportes
PRESUPUESTO ANUAL DE RECURSOS ) cTs |Gratificacion | Vacaciones | cec | g ool o
HUMANOS Remuneracién anual anual anual anuales | =" "o aportes
8.33% 16.67% 8.33%

Gerente General 54,000 2,249 4,501 2,249 4,860 13,859 67,859
Asesor Legal 32,400 1,349 2,701 1,349 2,916 8,315 40,715
Contador 36,000 1,499 3,001 1,499 3,240 9,239 45,239
Administrador 1 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 2 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 3 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 4 21,600 900 1,800 900 1,944 5,544 27,144
Administrador 5 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Administrador 6 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Jefe de Operaciones y Marketing 42,000 1,749 3,501 1,749 3,780 10,779 52,779
Ejecutivo de ventas (1) 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Ejecutivo de ventas (I1) 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
TOTAL S/. 330,000 S/.13,745| S/.27,506 | S/.13,745 | S/.29,700 | S/. 84,695 S/. 414,695

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANO 4

Remuneracion mensual Beneficios sociales anuales Aportes Total
ota
R CURSOS HUMANGS. remuneracion anual | CTS anual | Gratificacion | VAS3CONES | gssar up | beneficiosy | Total Anual
8.33% | anual 16.67% 8.33% anual 9% aportes

Gerente General 54,000 2,249 4,501 2,249 4,860 13,859 67,859
Asesor Legal 33,600 1,399 2,801 1,399 3,024 8,623 42,223
Contador 42,000 1,749 3,501 1,749 3,780 10,779 52,779
Administrador 1 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 2 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 3 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 4 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 5 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 6 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 7 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Administrador 8 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Jefe de Operaciones y Marketing 48,000 1,999 4,001 1,999 4,320 12,319 60,319
Ejecutivo de ventas (1) 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Ejecutivo de ventas (I1) 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
TOTAL S/. 393,600 S/.16,393 | S/. 32,807 S/.16,393 | S/.35424 | S/. 101,017 | S/. 494,617

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANO 5

Remuneracion

mensual Beneficios sociales anuales Aportes Total

PRESUPUESTO ANUAL DE RECURSOS o ; o
HUMANOS Remuneracion CTS agual Gra:rflllj:;mon VZ(:]E:JC;:’)ET;ES ESSALL;D be;;g:t':; || VEE e

anual 8.33% 16.67% 8.33% anual 9%

Gerente General 54,000 2,249 4,501 2,249 4,860 13,859 67,859
Asesor Legal 33,600 1,399 2,801 1,399 3,024 8,623 42,223
Contador 42,000 1,749 3,501 1,749 3,780 10,779 52,779
Administrador 1 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 2 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 3 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 4 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 5 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 6 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 7 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 8 24,000 1,000 2,000 1,000 2,160 6,160 30,160
Administrador 9 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Administrador 10 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Jefe de Operaciones y Marketing 48,000 1,999 4,001 1,999 4,320 12,319 60,319
Ejecutivo de ventas (1) 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
Ejecutivo de ventas (I1) 18,000 750 1,500 750 1,620 4,620 22,620
TOTAL S/. 441,600 S/. 18,393 S/.36,807 | S/.18,393 | S/.39,744 | S/. 113,337 | S/. 554,937

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANEXO VII Detalle de proyeccion de ventas

ANO 1

VENTAS MES1|MES2| MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | MES 10 | MES11 | MES 12 -I:A\%EA;
Vendedor 1 0 0 1 1 1 0 1 1 0 1 0 1 7
Vendedor 2 0 0 1 1 0 1 0 1 0 1 1 0 6
Total Ventas (Contrato
por Edificios) 0 0 2 2 1 1 1 2 0 2 1 1 13
Departamentos por
Edificio 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
Total Departamentos 0 0 56 56 28 28 28 56 0 56 28 28 364
Precio x Departamento 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Total Ingresos por
ventas nuevas S/ - - 3,360 3,360 1,680 1,680 1,680 3,360 3,360 1,680 1,680
Perdida de Contratos - 0
Total Perdida en Soles 0
TOTAL INGRESOS
MENSUALES SI. - S/ - S/3360 S/6,720 $S/.8,400 $S/.10,080 S/.11,760 S/.15,120 S/.15,120 S/.18,480 S/.20,160 S/.21,840 S/. 131,040

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

166




TOTA
VENTAS MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | MES 10 | MES 11 | MES 12 | L ANO
2
Vendedor 1 1 1 1 1 1 0 1 0 1 0 0 7
Vendedor 2 1 1 0 1 1 1 1 0 0 0 1 0 7
Total Ventas (Contrato
por Edificios) 2 2 1 2 2 1 1 1 0 1 1 0 14
Departamentos por Edificio 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
Total Departamentos 56 56 28 56 56 28 28 28 0 28 28 0 392
Precio x Departamento 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Total Ingresos por ventas
nuevas S/ 3,360 3,360 1,680 3,360 3,360 1,680 1,680 1,680 - 1,680 1,680 - 23,520
Perdida de Contratos 1 1 2
Total Perdida en Soles 1680 1680| 3360
TOTAL INGRESOS S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
MENSUALES 25200 28,560 30,240 33,600 36,960 38,640 40,320 40,320 40,320 42,000 43,680 42,000 441,840

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANO 3

MES MES MES |TOTAL
VENTAS MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES 9 10 11 12 ARO 3

Vendedor 1 1 1 0 1 1 1 0 1 1 0 1 1 9
Vendedor 2 1 1 1 0 1 0 1 1 0 1 0 0 7
Total Ventas (Contrato por
Edificios) 2 2 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 16
Departamentos por Edificio 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
Total Departamentos 56 56 28 28 56 28 28 56 28 28 28 28 448
Precio x Departamento 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Total Ingresos por ventas
nuevas S/ 3,360 3,360 1,680 1,680 3,360 1,680 1,680 | 3,3600 | 1,680 1,680 1,680 1,680 | 26,880
Perdida de Contratos 1 1 2
Total Perdida en Soles 1680 1680 3360
TOTAL INGRESOS S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
MENSUALES 45,360 48,720 50,400 52,080 55,440 55,440 57,120 60,480 60,480 62,160 63,840 65,220 677,040

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANO 4

VENTAS MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MESS [ MES9 | M=° | MES | MES | aRioy
Vendedor 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 0 10
Vendedor 2 1 1 1 1 1 1 0 1 0 0 1 0 8
Total Ventas (Contrato por

Edificios) 2 2 1 2 2 2 1 2 1 1 2 0 18
Departamentos por Edificio 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28

Total Departamentos 56 56 28 56 56 56 28 56 28 28 56 0 504
Precio x Departamento 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60

Total Ingresos por ventas

nuevas S/ 3,360 | 3,360 1,680 3,360 | 3,360 | 3,360 | 1,680 | 3,360 1,680 1,680 | 3,360 - 30,240
Perdida de Contratos 1 1 2
Total Perdida en Soles 1680 1680 3360
TOTAL INGRESOS S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
MENSUALES 68,880 72,240 72,240 75,600 78,960 82,320 84,00 87,360 89,040 89.040 92,400 92,400 984,480

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANO 5

VENTAS MES1|MES2|MES3| MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | MES 10 |[ MES 11 |MES 12| ANOG5
Vendedor 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 0 1 0 9
Vendedor 2 0 1 1 1 1 1 1 0 0 1 0 1 8
Total Ventas (Contrato
por Edificios) 1 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 17
Departamentos por Edificio 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
Total Departamentos 28 56 56 56 56 56 28 28 28 28 28 28 476
Precio x Departamento 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
Total Ingresos por ventas
nuevas 1,680 | 3,360 | 3,360 | 3,360 3,360 3,360 1,680 1,680 1,680 1,680 1,680 1,680 28,560
Perdida de Contratos 1 1 1 3
Total Perdida en Soles 1680 1680 1680 5040
TOTAL INGRESOS S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/ S/ S/ S/. S/. S/. S/.
MENSUALES

94,080 97,440 99,120 102,480 105,840 109,200 110,880 110,880 112,560 112,560 114,140 115,920 1,285,200
Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANEXO VIII Detalle de inversién en activo fijo

ACT. FIJO TANGIBLE CONCEPTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL (S/.)
Lenovo Notebook Intel Core I5 8 GB 1TB 15.6” 4 3,067 12,267
Desktop Intel Corei38GB 1 T 16" 2 1,298 2,596
) Teléfono Huawei Y7 2 472 944
Equipos - -
Impresora Epson Multifuncional 1 1,180 1,180
Proyector Epson S31+ Negro 1 2,123 2,123
Ecran 1.77 x 1.77 m - Retractil Techo / Pared 1 172 172
. Botiquin con Medicamentos 1 118 118
Herramientas - —
Pizarra acrilica 120x80 cm 1 71 71
Escritorio 5 472 2,360
Librero de 3 repisas Masisa 3 307 920
Archivadores 2 212 425
Sillon 2 614 1,227
Mesa para junta de reuniones con 8 sillas 1 1,180 1,180
Muebles Y Enseres -
Alacena de cocina 1 puerta 1 177 177
Sillén Gerencial respaldo alto marrén ASENTI 5 354 1,770
Silla Ventura Negra ASENTI 8 236 1,888
Microondas OGA9702 Negro 17 Litros OSTER 1 223 223
Cafetera con filtro RCF-CM4277 Negro 1 70 70
TOTAL 29,711

Fuente y elaboracidn: Autores de esta tesis.

171




ANEXO IX Detalle de gastos preoperativos

GASTOS DE CONSTITUCION DE EMPRESA Institucion Cantidad Total
Busqueda de nombre Sunarp 1 5
Reserva de nombre Sunarp 1 22
Elaboracion de la minuta Estudio abogados 1 0
Elevar a registros publicos Notaria 1 360
Derechos de inscripcion Sunarp 1 100
Busqueda figurativa Indecopi 1 38
Busqueda fonética Indecopi 1 31
Registro de nombre comercial Indecopi 1 535
Registro de nombre de aplicativo movil Indecopi 1 535
Registro de lema Indecopi 1 535
Registro de logo Indecopi 1 535
Registro de patente Indecopi 1 535
Anuncio diario peruano Indecopi 2 600
SUB TOTAL 3,831

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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GASTOS EN LICENCIAS Y PERMISOS

MUNICIPALES Institucién Cantidad Total

Licencia de funcionamiento Municipalidad de magdalena 1 171

Certificado de inspeccion Fecnlca de seguridad en Municipalidad de magdalena 1 0
edificaciones
SUB TOTAL 171
Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

GASTOS DE LOCAL COMERCIAL Institucion Cantidad Total
Adelanto de Alquiler Particular PN con Negocio 3 12,000
Pintado de Paredes Proveedor 1 1,180
Utensilios de limpieza Proveedor 1 1,362
SUB TOTAL 14,542

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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GASTOS ACONDICIONAMIENTO OFICINAS Institucion Cantidad Total
ADMINISTRATIVAS Y VENTAS
Puntos de red impresoras Magitech 1 100
Punto de red pc y servidor Magitech 6 1,798
PUNTOS ELECTRICOS (incluye certificacion) MAGITECH 2 189
SUB TOTAL 2,087
TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS 21,801
Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
PRESUPUESTO DE MARKETING IMPORTE S/
Gastos de Lanzamiento 8,000
Merchandising 2,500
Total Presupuesto de Marketing S/. 10,500

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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PRESUPUESTO DE TI Y OPERACIONES IMPORTE S/
Disefio de aplicativo movil 22,500
Disefio de pagina web 11,800
Licencias 1500
Hosting 800
Dominio 40
Total Presupuesto Ti y Operaciones S/. 36,640

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

DETALLE DEL ACTIVOS INTANGIBLES

A NGIBLE DESCRIPCION COSTO ADQUISICION
Software Contable/Administrativo/Ventas 7,080.00
Disefio de Website 826.00
Servicio de asesoria Clouding hosting 224.20
ACTIVO FIJO
Microsoft Windows 10 2,478.00
Antivirus Eset NOD 32 x 5 laptop 361.08
Licencia de Microsoft Office 382.32
TOTAL Ahﬁ;ﬂ@g@l\l ACTIVO S/ 11,352

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANEXO X Detalle de otros activos

PRECIO
ACT. FIJO TANGIBLE CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL (S/.)
Extintores PQS ABC 12 KG 2 175.8 352
EQUIPOS Alarma Contra Incendio (BASICO) 1 197.1 197
Kit de Video de Seguridad DVR 8 Camaras VTA 1 1,534.0 1,534
Plataforma con Ruedas 2 154.6 309
MUEBLES Estante metal 50x100x192cm 1 174.6 175
(L ELEMENTOSDE [y i o5 -Coja sounid i s ria
Camisa 6 94.4 566
Escobas 1 9.4 9
Recogedor 1 4.7 5
UTENSILIOS DE Balde 1 8.3 8
LIMPIEZA Esponjas 2 1.2 2
Bolsas de Basura pack x 30 1 4.7 5
Alcohol x galén 70° 2 47.2 94
MICAS Paquetes de 50 unid 1 35.4 35
Borradores de l&piz 6 1.2 7
USB de 16 GB 2 23.6 47
Cinta de embalaje 6 1.8 11
Cinta Maskingtape 6 2.4 14
Clips chicos (x 50 unidades) 2 5.9 12
Clips mariposa (x 25 unidades) 1 11.8 12
Corrector liguido 6 2.4 14
UTILES DE OFICINA Cuaderno a4 x 100 hojas 6 2.4 14
Cuaderno de largo 6 4.7 28
Cuchillas para papel 1 1.2 1
Etiquetas pequefias de color x 500 unid 1 2.4 2
Fastener caja x 50 unidades 1 4.7 5
Goma barra 6 1.2 7
Grapas tamafio 23/13 (grandes) x caja 2 4.7 9
Grapas tamafio 26/6 (pequefias) X caja 24 2.4 57
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Lapicero azul 12 2.4 28
Lapicero negro 12 2.4 28
Lapicero rojo 12 2.4 28
Lépiz 12 2.4 28
Mota para pizarra acrilica 1 35 4
PAPEL PARA IMPRESION A4 (x Millar) 6 17.7 106
Plumén indeleble grueso 6 2.4 14
Plumén para pizarra color azul 6 24 14
Reglas 2 1.2 2
Resaltador 6 24 14
Sacagrapas 2 24 5
Sobre manila 100 0.6 59
Tijera 6 2.4 14
Perforador 2 8.3 17
Engrapador tipo alicate 3 28.3 85
Esponjera 3 1.2 4
Jabon antibacterial 6 4.7 28
Sellos 6 14.2 85
Post-it Cubo Ne6n 3x3 500 H 3M 6 24.8 149
Pioner A-4 2 anillos 25 mm Blanco VINIFAN 6 11.8 71
Archivador Plastificado Oficio Lomo Ancho Azul 7 71 50
PAGODA '

TOTAL S/ 5,399.68

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANEXO XI Amortizacion y depreciacion

VIDA
DESCRIPCION COSTO ADQUISICION U]‘I L AMORTIZACION ANUAL
O L ANOS
E P Software Contable/Administrativo/Ventas 7,080.00 5 1,416
00 Disefio de Website 826.00 5 165
E < Servicio de asesoria Clouding hosting 224.20 5 45
2 Z Microsoft Windows 10 2,478.00 5 496
Antivirus E set NOD 32 x 5 laptop 361.08 5 72
Licencia de Microsoft Office 382.32 5 76
TOTAL AMORTIZACION ACTIVO INTANGIBLE S/. 11,352 S/. 2,270

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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VIDA
DESCRIPCION VALOR UTIL % Depreciacion | Depreciacion Anual
ANOS

Extintores PQS ABC 12 KG 352 5 20% 70
Alarma Contra Incendio (BASICO) 197 5 20% 39
Kit de Video de Seguridad DVR 8 Camaras VTA 1,534 5 20% 307

Lenovo Notebook Intel Core IS 8 GB 1TB 15.6” 12,267 5 20% 2,453
Desktop Intel Core i38GB 1 T 16" 2,596 5 20% 519
liIJ Teléfono Huawei Y7 944 5 20% 189
at] Impresora Epson Multifuncional 1,180 5 20% 236
c Proyector Epson S31+ Negro 2,123 5 20% 425
,‘E Ecran 1.77 x 1.77 m - Retractil Techo / Pared 172 5 20% 34
Q Botiquin con Medicamentos 118 5 20% 24
T Pizarra acrilica 120x80 cm 71 5 20% 14
g Escritorio 2,360 10 10% 236
= Librero de 3 repisas Masisa 920 10 10% 92
g Archivadores 425 10 10% 42
Sillén 1,227 10 10% 123
Mesa para junta de reuniones con 8 sillas 1,180 10 10% 118
Alacena de cocina 1 puerta 177 10 10% 18
Sillén Gerencial respaldo alto marréon ASENTI 1,770 10 10% 177
Silla Ventura Negra ASENTI 1,888 10 10% 189
Microondas OGA9702 Negro 17 Litros OSTER 223 10 10% 22

Cafetera con filtro RCF-CM4277 Negro 70 10 10% 7
Plataforma con Ruedas 309 10 10% 31
Estante metal 50x100x192cm 175 10 10% 17
S/. 32,278 S/. 5,383

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANEXO XII Detalle de costos operativos

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utiles de oficina 3,000 3,648 3,672 3,696 3,720
Sueldos administrativos 150,672 209,609 316,676 389,059 449,378
Alqguiler 38,500 42,000 49,200 49,200 50,400
Arbitrios de alquiler 1,200 1,218 1,236 1,255 1,274
Mantenimiento equipo de computo 1,000 1,015 1,030 1,046 1,061
Mantenimiento local administrativo 1,000 1,015 1,030 1,046 1,061
Mantenimiento software 1,000 1,015 1,030 1,046 1,061
Fumigacion 2,400 2,436 2,473 2,510 2,547
Electricidad 6,000 6,090 6,181 6,275 6,368
Agua 2,400 2,436 2,473 2,510 2,547
Teléfono - internet 1,188 1,206 1,224 1,242 1,261
Servicio de limpieza 2,400 2,436 2,473 2,510 2,547
Servicio de celular (2 lineas) 960 974 989 1,004 1,019
Utensilios de limpieza 1,200 1,218 1,236 1,255 1,274
Otros gastos 1,800 1,827 1,854 1,882 1,910
Total gastos administrativos S/l 214,720 S/. 278,143 | S/. 392,777 | S/. 465533 | S/. 527,429
Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos ventas 63,335 64,843 98,019 105,559 105,559
Comisiones (30%b) 6,552 7,056 8,064 9,072 8,568
Merchandising 2,520 2,558 2,596 2,636 2,675
Publicidad 6,000 6,090 6,181 6,274 6,368
TOTAL GASTOS DE VENTA S/. 78,407 S/. 80,547 S/.114,860 S/.123,540 S/. 123,169
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PRESUPUESTO DE Tl Y OPERACIONES Ao 1 ARo 2 Ao 3 Ao 4 ARo 5
Licencias 500 500 500 500 500
Hosting 9600 9600 9600 9600 9600
Dominio 40 40 40 40 40

Total Presupuesto Ti y Operaciones S/. 10,140.00 S/. 10,140.00 | S/. 10,140.00 | S/. 10,140.00 | S/. 10,140.00
| TOTAL ANUAL S/. 303267 | S. 368830 | SI. 517,273 | S/.. 598,709 | S/. 660,739 |

Fuente y elaboracién: Autores de esta tesis.
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ANEXO XIII Detalle de capital de trabajo

MES MESO | MES1 | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MES7 | MES8 | MES9 | MES10| MES 11 | MES 12
Ventas s/ - - 3,360 6,720 8,400 10,080 11,760 |15,120 [15,120 18,480 |20,160 |21,840
Ingreso total para

el flujo de caja - - - 3,360 6,720 8,400 10,080 11,760 |15,120 [15,120 [18,480 20,160 |21,840

Egresos

Gastos

administrativos - 10,092 16,234 |18419 |18,419 [18,/419 18419 20,304 [20,304 20,304 20,304 |20,304 23,344

Gastos de ventas 5,988 5,988 6,996 6,996 6,492 6,492 6,492 6,996 5,988 6,996 6,492 6,492

Egresos totales - 16,080 [22,221 25414 |25414 (24910 [24910 26,795 |[27,299 [26,291 [27,299 26,795 29,835

Capital aportado 40,250

Flujo de caja 40,250 | -16,080| -22,221| -22,054| -18,694| -16,510| -14,830| -15,035| -12,179| -11,171 -8,819 -6,635 -7,995

Flujo (s/) 40,250 | 24,170 1,949| -20,106| -38,800| -55,311| -70,141| -85,177| -97,356| -108,527 | -117,347 | -123,982 | -131,978
[ Capital de trabajo | S/. -137,133 |

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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MES | MES

MES 13 14 MES 15 | MES 16 | MES 17 | MES 18 | MES 19 | MES 20 | MES 21 | MES 22 | MES 23 | MES 24
Ventas s/ 25200 |28560 |30,240 [33,600 |36960 |38640 |40,320 |40,320 [40,320 |42,000 |43,680 |42,000
Ingreso total para el flujo
de caja 25200 |28560 |30,240 [33,600 |36960 |38640 |40,320 |40,320 [40,320 |42,000 |43,680 |42,000
Egresos
Gastos administrativos | 22,575 | 22,076 |22,076 | 23,965 |23,965 |23,965 |23965 |23965 |23965 |25851 |25911 |26,000
Gastos de ventas 7132|7132 |6628 |7,132 |7132 6628 |6628 |6628 |6124 |6628 6628 |6,126
Egresos totales 20,707 |29,209 |28,705 [31,098 |31,098 30594 [30,594 |30,594 [30,000 |32,480 |32,540 |32,126
Capital aportado
Flujo de caja 45740y 1535|  2502| 5862| 8046| 9726 9726| 10230 9520| 11,140 9,874
Flujo (s/) 1agabe | 71| B135,598 | 133,005 | 127,233 | -119,187 | -109,460| -99,734| -89503| -79.983| -68842| -58,968

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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MES MES 25 | MES 26 | MES 27 | MES 28 | MES 29 | MES 30 | MES 31 | MES 32 | MES 33 | MES 34 | MES 35 | MES 36
Ventas s/ 45,360 48,720 |50,400 52,080 |55,440 |55,440 |57,120 58,800 |58,800 |60,480 62,160 |63,840
Ingreso total para el
flujo de caja 45,360 48,720 |50,400 |52,080 |55,440 |55,440 |57,120 58,800 |58,800 |60,480 62,160 |63,840
Egresos
Gastos administrativos [ 34,029 33,529 33,529 33,529 33,529 [33529 33529 33529 [33529 [33529 33544 |33,587
Gastos de ventas 9,907 9,907 9,403 9,403 9,907 9,403 9,403 9,403 9,403 9,403 9,405 9,407
Egresos totales 43,936  |43,436 42,932 42,932 [43,/436 42,932 42932 42,932 42,932 42,932 142,949 42,994
Capital aportado
Flujo de caja 1,424 | 5,284 7,468 9,148| 12,004| 12,508| 14,188| 15868| 15,868 17,548| 19,211| 20,846
Flujo (s/) -57,544| -52,260 | -44,792| -35,644| -23,639| -11,131 3,067| 18,925| 34,793| 52,341| 71,552| 92,399

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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MES MES37 | MES38 | MES39 | MES40 | MES 41 | MES 42 | MES 43 | MES 44 | MES 45 | MES 46 | MES 47 | MES 48

Ventas s/ 65,520 68,880 68,880 |72,240 |75,600 78,960 [80,640 [84,000 85,680 |85,680 |89,040 |89,040
Ingreso total para el
flujo de caja 65,520 |68,880 |68,880 |72,240 |75600 |78,960 80,640 [84,000 |85,680 |85,680 [89,040 |89,040
Egresos

Gastos administrativos [ 40,091 39,591 39,592 [39,592 /39,592 [39,592 39,592 39,592 [39,592 [39,598 39,598 |39,651
Gastos de ventas 10,043 |10,547 [10,043 10,547 10,547 [10,547 10,043 |10,547 [10,043 10,043 |10,547 9,542
Egresos totales 50,134 |50,138 49,635 |50,139 |50,139 50,139 [49,635 |50,139 49,635 [49,641 |50,145 49,193
Capital aportado

Flujo de caja 15,386 | 18,742 | 19,245| 22,101| 25/461| 28821| 31,005| 33,861| 36,045| 36,039| 38,895| 39,847
Flujo (s/) 107,785‘ 126,527 | 145,773 | 167,874 | 193,336 | 222,157 | 253,162 | 287,023 | 323,068 | 359,107 | 398,002 | 437,849

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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MES MES 49 | MES50 | MES51 | MES 52 | MES53 | MES54 | MES 55 | MES 56 | MES 57 | MES 58 | MES 59 | MES 60
Ventas s/ 90,720 94,080 |95,760 ]99,120 [102,480 |105,840 |107,520 |107,520 |109,200 |109,200 |110,880 |112,560
Ingreso total para el flujo
de caja 90,720 94,080 |95,760 99,120 [102,480 |105,840 |107,520 |107,520 |109,200 |109,200 |110,880 |112,560
Egresos
Gastos administrativos 45,250 44,750 44,750 44,750 44,751 44,751 44,751 44,751 44,751 44,754 44,757 44,805
Gastos de ventas 10,054 10,558 |10,558 10,558 [10,559 10,559 |[10,055 10,055 10,055 [10,055 10,054 10,054
Egresos totales 55,304 55,308 |55,308 |55,308 [55,309 55,309 54,805 |54,805 [54,805 [54,808 54,811 |54,859
Capital aportado
Flujo de caja 35,416 | 38,772| 40,452 | 43,812| 47,171| 50531| 52,715| 52,715| 54,395| 54,392| 56,069| 57,701
Flujo (s/) 473,265‘ 512,038 | 552,490 | 596,302 | 643,473 | 694,004 | 746,719| 799,433 | 853,828 | 908,220 | 964,289|1,021,991

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.
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