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1. Estudio de mercado 

 

1.1. Bienes y servicios del proyecto 

 

1.1.1. Descripción del producto y/o servicio 

Se llevará a cabo un servicio, el cual consiste en ofrecer lockers a los 

estudiantes de diferentes universidades (Preferentemente a alumnos de la 

universidad de Lima) a cambio de un determinado precio por el tiempo (pago por 

hora o fracción) que los usen. Dicho proyecto estará acompañado de una 

aplicación que permitirá la previa visualización de la disponibilidad de locker para 

poder ser usados. Cabe decir, que esta aplicación también permitirá la reserva del 

locker a una hora determinada. 

Para poder tener este servicio, será necesaria la descarga de dicha aplicación, 

después la selección del locker, luego se procederá a pagar y, finalmente, se 

generará un código el cual será necesario para abrir y cerrar, de forma segura, el 

locker.  

El tiempo de uso será libre para cada usuario. Es decir, la reserva puede ser por 

horas, días, semanas o meses, dependiendo de la necesidad de cada usuario. 

El método de pago se realizará de dos formas, en efectivo y por tarjeta afiliada a la 

aplicación. Adicionalmente, habrá la opción de alquilar compartimentos de un 

material determinado para poder realizar subdivisiones acordes a las necesidades 

del usuario. Estas serán opcionales y tendrán un costo adicional en caso de uso. 

 

1.1.2. Aspectos arancelarios del producto 

Los materiales más comunes en el mercado son: metal (acero laminado en 

frío), laminado (a veces llamado MDF o P-Lam), taquillas de madera, taquillas de 

plástico y taquillas fenólicas (a veces llamado HPL- laminado de alta presión o 

laminados estructurales). 

Cabe decir que, el metal es el estándar más económico y seguro, pero propenso a 

las abolladuras. Por otro lado, el laminado es una opción más silenciosa y de 

mejor apariencia, pero se ve comprometida por la seguridad y se deslamina 

cuando está expuesto a la humedad. En cuanto a la madera, este a pesar de ser 

un material más atractivo resulta ser muy costosa y muestra un mayor desgaste al 



2 
 

 

transcurrir el tiempo. Si se utiliza un material de plástico carecen de una estética 

agradable y no proporcionan la seguridad adecuada. 

Por tanto, por un tema de costos que conllevaría tercerizar la producción de costos 

en base a cierto material, optamos por el uso de acero laminado en frío, ya que es 

un material asequible, muy duradero y resistente al fuego, y en tema de costos no 

muy altos. Cabe decir que el producto viene en grandes rollos llamados bobinas, 

que llegan a pesar hasta 4500 kilos, la administración y la provisión de dicho 

material estaría bajo la responsabilidad del proveedor, con quien se llegaría a un 

acuerdo en tema de precios. 

En cuanto a aspectos arancelarios, podemos decir que al acero laminado en frío le 

corresponde la subpartida Nacional 7209.17.00.00. Según la Superintendencia 

Nacional de Administración Tributaria (SUNAT, 2018), este producto está sujeto a 

la Ley 29666-IGV 20.02.11, y le corresponde el siguiente tratamiento arancelario:  
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1.1.3. Identificación de bienes sustitutos y complementarios 
según ocasión de consumo 

El servicio de alquiler de lockers en universidades no ha sido muy común 

hasta hace algunos años, por lo que este tipo de negocio es prácticamente nuevo 

en el mercado. Debido a esto, existen muy pocos sustitutos que puedan 

reemplazar totalmente este servicio.  

Los posibles sustitutos para este servicio serían el uso de: mochilas, maletas y 

carteras. Es común ver en las distintas universidades, que los estudiantes hacen 

uso de estos objetos para poder guardar: cuadernos, libros, cartucheras, 

calculadoras, entre otros materiales académicos que utilicen. También hacen uso 

de ellos para guardar sus pertenencias (llaves, billetera, documentos, dispositivos 

electrónicos, etc.).  

Por otro lado, los bienes complementarios para el servicio de alquiler de lockers 

serían principalmente los materiales académicos mencionados anteriormente, así 

como también los objetos personales que tengan, puesto que forman parte de la 

principal función que se le dará al locker.  

 

1.2. Antecedentes y aspectos metodológicos 

 

1.2.1. Detección, selección e identificación de las oportunidades 
que dan origen al proyecto, aplicación de técnicas de 
creatividad 

 

Para iniciar la identificación del proyecto se realizó el procedimiento “SCAMPER” 

para poder tener una idea acerca del servicio que se quería ofrecer. Analizando el 

proyecto con cada uno de los acrónimos de dicho procedimiento: 

● Sustituir: Con este servicio se puede sustituir la necesidad de llevar y cargar 

mochilas y maletas pesadas, conteniendo libros, cuadernos y otras pertenencias 

que guardan los estudiantes en ellas. 

● Combinar: Este servicio se combinaría con una aplicación móvil.  Esta aplicación 

sería para realizar el pago del servicio o para reservar un locker.  

● Adaptar el espacio libre de la universidad, puede ser aprovechado en beneficio de 

los estudiantes, haciendo de que este sirva de depósito de los materiales de 

estudio. Además de incorporar la aplicación móvil que facilita el uso de este 

servicio para los clientes, adaptando así dicho servicio al mercado. 
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● Modificar o magnificar: Se empezaría el servicio en la Universidad de Lima para 

luego ir a otros institutos, incluyendo colegios, expandiendo el servicio en todos los 

centros educativos a nivel nacional.  

● Poner otros usos: Además de cumplir con la función de guardar las pertenencias 

de los usuarios, se le podría agregar un enchufe dentro de cada locker, para que 

los clientes puedan cargar sus celulares, laptops y otros dispositivos; y no 

preocuparse por que estos se extravíen. Además, la aplicación podría servir de 

recordatorio ya que el horario de la universidad estaría enlazado con esta. De esta 

forma, cuando haya una clase dentro de poco tiempo, la aplicación mandará una 

notificación.   

● Eliminar o minimizar: Por lo general, los lockers se agrupan en bloques grandes, 

en donde se aprecian más de 30 de estos juntos. Nosotros proponemos tener 

grupos más pequeños (10- 15 máx.) repartidos por toda la universidad. 

● Reorganizar o revertir: Nuestro producto tendrá la característica de poder 

adaptarse a la necesidad del usuario; es decir, va a tener láminas divisoras en la 

cual el usuario va a poder ir personalizando según lo que ellos necesiten. 

 

1.2.2. Mapa de ubicación del producto en la cadena productiva 
del sector o mapa de ubicación del servicio en la cadena o 
conjunto de servicios del mercado objetivo 

 

       
Elaboración propia 
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1.2.3. Breve descripción de la cadena de suministro de un 
negocio similar 

Para el producto que vamos a comercializar necesitamos de 3 

proveedores; el primero nos brindará los casilleros del material que necesitemos, 

el segundo es quien nos dará el sistema de cerraduras el cual se vincularía con el 

aplicativo móvil, el último proveedor nos proporcionará e instalará los 

tomacorrientes que estarán dentro de cada locker. Todos los materiales serán 

llevados a un centro de ensamblaje que le pertenecerá a un tercero, en donde se 

armarán los lockers. Luego de esto, pasarán a un centro de distribución que 

también nos servirá de almacén y después serán llevados a los clientes, en este 

caso, a las universidades para el uso de los alumnos. Durante el periodo de 

servicio, se debe realizar ciertas actividades para brindar un nivel adecuado de 

este; se mantendrá una limpieza constante de los lockers, tener el soporte técnico 

del aplicativo móvil y dar un adecuado mantenimiento al sistema eléctrico. Para 

finalizar, se contará con un servicio de atención al cliente post-venta para escuchar 

todas las recomendaciones de los clientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración propia 

 

 

1.2.4. Diseño metodológico para el desarrollo del estudio de 
mercado 

En esta investigación será necesaria la recopilación de tanto datos 

secundarios como primarios. En primer lugar, determinaremos la demanda 

potencial de nuestro servicio a través de investigación de fuentes secundarias 
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como el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI) para determinar el 

número aproximado de personas que utilizarán nuestro producto; es decir la 

demanda potencial. En conclusión y en base a las variables que serán definidas, el 

tamaño de mercado potencial será de 93,979, la cual representa la cantidad de 

estudiantes que hay en las universidades de la zona 7 de Lima Metropolitana. 

En segundo lugar, se dará la recopilación de datos primarios, por tanto, nos 

centraremos en un enfoque y/o método cuantitativo, incorporando el uso de 

herramientas de investigación, tal como las encuestas (preguntas abiertas y 

cerradas), de acuerdo a la información obtenida se determinará aspectos como el 

nombre del producto, el precio de alquiler, etc.   

De manera resumida, los objetivos de realizar estas encuestas será determinar la 

cantidad más aproximada de compradores potenciales y determinar características 

que el posible cliente quiera de nuestro servicio. 

 

1.3. Mercado Objetivo 

 

1.3.1. Segmentación del mercado usando herramientas 
estadísticas avanzadas 

 

1) Demográficas: Jóvenes estudiantes entre 16 y 27 años. 

 

2) Nivel socioeconómico: A y B. 

 

3) Psicográfica: Personas que tengan un estilo de vida sofisticado, es decir, 

personas innovadoras, creativos, que tienden a seguir la moda, valoran 

mucho el estatus social, entre otras cosas. Por otro lado, que busquen 

satisfacer su necesidad de seguridad de la Pirámide de Necesidades de 

Maslow (Maslow, 1943). 

 

4) Geográficas: Lima Metropolitana, en particular, la Zona 7 que comprende 

Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La Molina.  

 

5) Necesidad: Almacenar sus pertenencias en ciertos lugares para evitar el 

cansancio y/o molestia de llevarlos. 
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Debido a que nos dirigimos a estudiantes de nivel NSE A y B de las diferentes 

universidades localizadas en la Zona 7, el procedimiento para hallar nuestra 

demanda potencial será diferente. Para ello, recopilamos información acerca del 

número de estudiantes de las universidades localizadas en los distritos de 

Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina, la cuales comprenden la Zona 

7. 

Finalmente, la demanda potencial de nuestro servicio son los 93,979 estudiantes 

que tienen entre 16 y 27 años que estudian en las distintas universidades ubicadas 

en los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina.  

Cálculo de la muestra: 

                               Elaboración propia 
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Con un margen de error de 7% y un nivel de confianza de 93%, realizaremos 168 

encuestas. 

Resultados de la encuesta 

Para efectos de nuestra investigación, realizamos 191 encuestas, las cuales 

usaremos en su totalidad. A continuación, presentaremos los resultados.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración propia 

Nuestro público objetivo va dirigido a hombres y mujeres, por lo que no hay necesidad de 

hacer un diseño personalizado para cada género. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración propia 
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Nuestros usuarios potenciales están concentrados en la Zona 7, es decir, en los distritos 

de Surco, La Molina, Miraflores y San Borja. Debido a esto, nuestro servicio estará dirigido 

a esta Zona principalmente. 

 

 

Elaboración propia 

 

El 63.9% de los encuestados tienen entre 19 a 21 años, siendo este porcentaje el 

mayor de todos. Por otro lado, los jóvenes entre 16 a 18 años representaron el 

3.7%, mientras que los de 25 a 27 años, el 5.2%. Cabe resaltar, que no 

encontramos en nuestros resultados, universitarios que tuvieran de 28 a más años, 

por lo que para validar las encuestas de acuerdo a nuestro público objetivo no se 

tenía que filtrar las encuestas, sino analizarlas en su totalidad. 
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Elaboración propia 

Para realizar esta pregunta nos basamos sólo en las Universidades de la Zona 7 

de APEIM, como vemos en los resultados de las encuestas, el 80.6% es el 

porcentaje más alto, el cual es representado por la Universidad de Lima, por tanto 

la provisión de lockers empezaría en dicha Universidad; es decir, se elegiría como 

punto estratégico, puesto que a pesar de que hay un promedio de 14,000 alumnos 

en la universidad por año, con un crecimiento de población estudiantil de 12% en 

los últimos años, según la INEI, y la ausencia de lockers para los estudiantes, se 

ve que hay una alta probabilidad de viabilidad en el proyecto. 

 

 

Elaboración propia 
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De acuerdo a este gráfico, podemos determinar que los clientes potenciales, es decir, el 

23% de los universitarios estarían dispuestos a pagar 2.5 soles por día o 2 soles por día, 

lo cual es similar a la competencia; sin embargo, las Universidades donde si se da el 

alquiler de lockers, este servicio solo tiene la modalidad de reserva de un ciclo entero. En 

cuanto a nuestro proyecto, fijaríamos un precio más bajo que será en base a las horas 

que el cliente alquile. 

Elaboración propia 

Este gráfico nos ayuda a analizar la relación entre las variables de precio y grado de 

aceptación de los clientes, por tanto, podemos observar que un total de 52 personas 

comprarían definitivamente el servicio y 108 probablemente lo haría, resultando que el 

84% de los encuestados adquirirán nuestro servicio. Por otro lado, es importante saber a 
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qué precio están dispuestos a pagar, el 25% de los que comprarían definitivamente el 

servicio mencionaron el pago de 2.5 soles y el 29% de los que lo harían probablemente, 2 

soles. Lo cual nos ayuda establecer un rango de precios según la susceptibilidad del 

consumidor. 

 

Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración propia 

 

Otros de los factores importantes a determinar, es el tiempo, por tanto, 

establecimos el rango en horas, días y meses. El resultado, un 38% de los 

encuestados establecieron que alquilarían los lockers por 6 horas y el 16% por 2 
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horas, ambos son los porcentajes más relevantes, por tanto, se trabajaría 

conjuntamente con la app para que el servicio tenga un mínimo de 2 horas, 6 

horas, 12 horas y “n” días o por ciclo. 

 

Elaboración Propia 

 

El 79.6% de los encuestados respondió que estaría de acuerdo en usar el enchufe 

que le ofrecemos en con servicio de alquiler de lockers. Este resultado es positivo 

para nosotros pues eleva las probabilidades de que los usuarios hagan uso de 

este uso adicional.  
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Elaboración Propia 

 

Analizando el gráfico nos podemos dar cuenta que cerca del 85% de los 

encuestados prefieren que que el alquiler se realice por medio de la aplicación y 

un 12% es indiferente, por tanto, hay prioridad por desarrollar una aplicación 

adecuada, proporcionando mantenimiento cada cierto tiempo para evitar que 

colapse o sea lenta; ya que se perdería posibilidades de compra por no tomar la 

debida importancia de esta ventaja competitiva. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración Propia 

Analizando el gráfico nos podemos dar cuenta que cerca del 19% de los 

encuestados prefieren que la modalidad de pago sea mediante la aplicación y un 
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67%en efectivo y mediante la aplicación, por tanto la prioridad de ofrecer nuestro 

servicio mediante una aplicación es altamente relevante. Más adelante se vería el 

tema de los costos y complejidad técnica, si también resultaría ser viable adoptar 

la modalidad de pago por efectivo, el cual solo representa el 14,1% de 

encuestados. Por ahora, en el proyecto se implementaría las dos modalidades de 

pago, exonerando por el momento sus respectivos riesgos negativos de llevarlos a 

cabo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración Propia 

De los nombres sugeridos, los encuestados prefirieron el de Smart Locker, con casi un 

43% de aceptación, esta pregunta nos ayuda a determinar el nombre de la marca del 

servicio. 

1.3.2. Análisis de conglomerados  

 

A) Conclusiones del conglomerado: Edad - Sexo - Uso app 

 

Se observa que este conglomerado es bueno utilizando y cruzando la información 

de 3 entradas (Edad - Sexo - Utilización de la App)  y dando como resultado 4 

conglomerados. Estos conglomerados van desde 15.7% a 31.4%. 
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● La calidad del conglomerado es ces a través de esta herramienta. 

 

● Teniendo el conglomerado más grande (60 personas) las siguientes 

características: el 78.3% están entre 22 a 24 años, el 55% de los 

encuestados son hombres y al 100% de este grupo está de acuerdo en 

usar la aplicación. Mientras que, el conglomerado más pequeño es de 30 

personas y tiene las siguientes características: el 73.3% tienen edades 

entre 19 a 21 años, el 53.3% son hombres y al 76,7% les es indiferente el 

uso de aplicación. 

 

● Un dato interesante es que el 84% de los encuestados están de acuerdo en 
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utilizar la aplicación como un soporte de nuestro servicio de Lockers. 

 

 

 

B) Conclusiones del conglomerado: Edad - Sexo - Utilización 

● Se obtienen 5 conglomerados que van entre 11.5% a 28.3%.  

● Se han obtenido 5 conglomerados a partir de 3 entradas de información 

(Edad - Sexo - Probabilidad de uso del SS) 

● La calidad del clúster es regalar casi correcto. Por lo que las conclusiones 

que se tengan de este análisis van a ser relativamente buenas. 
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● Se observa que nuestro conglomerado más grande (54 personas - 28.3%) 

tiene las siguientes características: el 79.6% tienen edades entre 22 a 24 

años, el 57.4% es hombre y que el 70,4% probablemente si utilizaría 

nuestro servicio. 

● Por otro lado, se tiene que 151 personas si podria utilizar nuestro servicio 

de alquiler de lockers. 

 

B) Conclusiones conglomerado: Edad - Sexo - Zona - Sustituto Lockers 

C) Podemos observar que se tienen 3 conglomerados que son muy similares 

en tamaño. El más grande es de 68 encuestas; mientras que, la más 
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pequeña 56 encuestas. 
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● Se aprecia que nuestro conglomerado más grande tiene las siguientes 

características: el 98.5% tiene entre 19 a 21 años, el 100% es femenino, el 

41.2% de las personas guardan sus pertenencias en la mochila y la mayor 

el 63.2% es de la zona 7. 

 

● Por otro lado, se observa que 80 encuestados guardan sus pertenencias en 

la mochila por lo que podría representar una gran oportunidad para 

nosotros, ya que nosotros evitaremos la fatiga de estar llevando mucho 

peso con ellos 
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1.3.3. Perfil del consumidor de los segmentos a los cuales se 
dirigirá el negocio 

Como se mencionó anteriormente, nuestro mercado objetivo son 

estudiantes universitarios, ya sean hombres y mujeres, de los diferentes distritos 

de Lima Metropolitana, en particular, de la zona 7, de NSE A y B, lo cuales tengan 

entre 16 y 27 años. Parte del objetivo de nuestra investigación que se realizó a 

través de la encuesta fue el entender cómo resguardaban actualmente, sus 

pertenencias (materiales académicos y objetos personales). Asimismo, fue 



23 
 

 

relevante conocer cuánto dinero estarían dispuestos a pagar por adquirir nuestro 

servicio, puesto que esa información nos ayudaría a concretar la capacidad de 

gasto de nuestro público objetivo y evaluar si sería rentable o no el negocio. 

También, se logró descubrir con qué frecuencia los estudiantes harían uso del 

lockers, esto con el fin de conocer mejor sus necesidades y requerimientos. 

Por otro lado, evaluando los resultados de nuestra encuesta, descubrimos que 

nuestro público objetivo tiene un estilo de vida, al cual, según Arellano Marketing, 

se lo categoriza en el perfil de “Los sofisticados”. Este estilo de vida está 

conformado por jóvenes con ingresos relativamente altos, superando al promedio 

de la población.  Se caracteriza por agrupar a personas innovadoras, creativas, 

modernas, educadas, que tienden a seguir la moda, valoran mucho el estatus 

social y la imagen personal. Por ende, nos da a entender que estas personas 

podrían ser capaces de adquirir el servicio que ofrecemos sin ninguna dificultad. 

(Arellano Marketing, s.f.) 

Por último, es importante mencionar que con relación a sus hábitos, usos y 

actitudes hacia la telefonía móvil, la gran mayoría hace uso de su celular a diario. 

En especial, en el NSE A y B, casi el 100% cuenta con un teléfono móvil. Por ello, 

concluimos que el apoyar el servicio que ofrecemos con una aplicación móvil sería 

viable. (Telefonía Móvil, s.f.) 
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1.4. Estudio de la demanda del producto y/o servicio 

 

1.4.1. Factores que influyen en la demanda del producto y/o 
servicio 

Ingreso de los consumidores: Al escoger una población joven es muy 

probable que no tengan un ingreso propio, sino se basan en los ingresos propios 

de la familia, de acuerdo a las encuestas la mayoría de estudiantes es de nivel 

socioeconómico A y B, determinando una demanda medianamente elástica o 

hasta inelástica, por tanto, un incremento de precios ligero no afectaría en gran 

medida la curva de la demanda. Por otro lado, es importante mencionar que 

nuestro servicio a ofrecer, según las encuestas es un servicio o bien normal, es 

decir su tendencia de uso tiende a aumentar, ya que muchas Universidades tienen 

una demanda desatendida; es decir no hay lockers, y si en caso los hay, el público 

que puede usarlos tiene condiciones como en la Universidad Ricardo Palma, 

donde sólo los estudiantes a partir de tercio superior pueden usar los lockers. 

Cantidad de consumidores: Cabe decir según la INEI, que la población estudiantil 

universitaria crece en 1% cada año. Por tanto, si la cantidad de universitarios crece 

nuestra demanda crecería. Es posible que este porcentaje crezca aún más ya que 

cada año se toma más conciencia de la importancia de una educación superior, ya 

que se hace imprescindible para que una persona pueda tener buenas 

oportunidades laborales. 

Precio de los bienes complementarios: El uso de un locker depende si el 

estudiante traiga los materiales a la universidad, estos por lo general son: libros, 

cuadernos, lapiceros, fólderes, etc., ya que, es casi imposible que un estudiante no 

los traiga, los precios de dichos materiales no afectarían en gran medida a la 

demanda, además estos no suelen aumentar los precios drásticamente. Cabe 

decir que, en cuanto a los productos tecnológicos como laptops, celulares, tablets, 

los cuales también son utilizados como material de estudio, en un mundo que cada 

vez se hace más tecnológico los precios de un producto estándar de los 

mencionados son accesibles para segmentos A y B, hasta C, lo cual indica que, si 

sus precios bajan o dichos productos tienen más promociones, la demanda de 

lockers podría aumentar en un escenario optimista. 

Precio de los bienes sustitutos: Cabo que el servicio de alquiler de lockers en 

universidades es poco común, existen muy pocos sustitutos que puedan 

reemplazar totalmente este servicio. Los posibles sustitutos para este servicio 
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según las encuestas serían principalmente las mochilas, maletas y carteras, ya 

que realizan casi la misma función de los lockers, guardar y proteger sus 

pertenencias. Los precios de estos varían generalmente entre los 30 y 80 soles, 

dependiendo de la marca, diseño, calidad, etc. Al variar el precio de dichos bienes 

sustitutos, se modifica la demanda del producto del proyecto en el mismo sentido 

que la variación del precio (CHAIN); es decir si sube su precio, la demanda de 

lockers se incrementaría. 

Gustos y preferencias: Cabe decir, que todos los estudiantes llevan materiales de 

estudio como mochila/cartera, libros, cuadernos, lapiceros, fólderes, o cosas 

personales como: celulares, billetera, laptops, entre otras cosas. Según las 

encuestas aproximadamente el 83% de estudiantes preferirían un lugar donde 

guardar sus objetos personales por un determinado tiempo, analizando dicha 

preferencia es posible que nuestra demanda crezca. Además, los estudiantes si 

llevan muchas cosas, por un tema de peso de carga, preferirían dejarlo en un sitio 

determinado cuando tienen que permanecer en su centro de estudios por un tema 

de horario, lo cual afectaría positivamente a la demanda. 

Expectativas: los niveles de expectativas de los estudiantes, según las 

encuestas realizadas, principalmente se basan en los siguientes atributos: que el 

servicio se pueda utilizar por medio de una aplicación, que el precio este entre 2.5 

y 2 soles), que los lockers tengan enchufe, que haya la posibilidad de reserva de 2 

horas, 6 horas y por un ciclo.  

 

1.4.2. Cantidad total que se demanda actualmente del producto 
y/o servicio 

En la encuesta realizada, preguntamos a los jóvenes universitarios acerca 

de su intención de adquirir nuestro servicio y en base a los resultados que se 

obtuvieron pudimos determinar la demanda actual del servicio. A continuación, se 

presenta el cuadro con los resultados más importantes: 
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  Elaboración propia 

Los resultados nos indican que, el 83.8% de la muestra, es decir, 78,726 personas 

muestran una intención positiva para adquirir el servicio, de los cuales 27.2% 

definitivamente lo adquiriría y un 56.5% probablemente lo adquiriría. Cabe resaltar 

que solo el 2.6% de los encuestados no tiene la intención de adquirir nuestro 

servicio. 

Por otro lado, consideramos relevante preguntarles a nuestros encuestados acerca 

del tiempo que usarían el locker, ya que con esta información calcularíamos la 

frecuencia de uso por número de personas 

 

 

 

 

 

 

 

Elaboración propia 

 

Con los datos encontrados, procedimos a calcular la demanda total por horas de 

uso. Para ello, multiplicamos la cantidad total de personas de cada frecuencia de 

tiempo con las horas al año por persona según la frecuencia seleccionada. Por 

ejemplo, para un tiempo de uso del locker de 2 horas, se calculó que por persona 

hay 480 horas de uso al año. Luego, se procedió a multiplicar este dato con el total 

de personas de la población que elegiría esta frecuencia  
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Después de haber hallado el total de horas demandadas por cada frecuencia, 

procedimos a sumar, obteniendo como resultado: 

6849150+51722893+39677835+17004787+16532431+9919459+15871134+99194

588=256,772,277. Este último dato sería nuestra demanda total por horas de uso 

del servicio. 

 

1.4.3. Supuestos y proyección de la demanda del producto y/o 
servicio 

Para la proyección de la demanda, asumimos los siguientes supuestos: 



29 
 

 

- Se utilizó los datos obtenidos por las encuestas realizadas y procesadas 

mediante el programa SPSS. 

- Actualmente no estamos enfocando solo a las universidades más 

representativas de la zona 7, con la posibilidad de un futuro expandirnos a 

otras zonas y tomar en cuenta universidades más pequeñas 

- Se tomó como referencia el cálculo de la demanda presentada en el punto 

1.4.2. 

- Consideramos que como es un servicio que no está en la mayoría de 

universidades, su demanda va a crecer de manera sostenida. 

- Consideramos en base a nuestras encuestas que el nivel de aceptación 

sería de 83.4% 

- Para la proyección solo consideraremos el crecimiento de la población 

estudiantil, que será 1%. 

 

 

 

Elaboración propia 

 

1.5. Estudio de la oferta actual producto y/o servicio 

 

1.5.1. Principales competidores nacionales y extranjeros 

Realizando una detallada investigación, encontramos que dentro del 

negocio de alquiler de lockers a las universidades, no existen muchas empresas 

que brinden este servicio actualmente, siendo nuestro principal y único competidor 

la empresa Maletek Perú, la cual cuenta con más de 20 años de experiencia en el 

rubro. Por lo tanto, nos centraremos en este competidor para efectos de nuestro 

trabajo de investigación. 

 

1.5.1.1. Características de la oferta de los competidores 
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Maletek Perú, es una empresa especializada en el servicio de alquiler de 

lockers, la cual inició sus operaciones en Chile, en el año 1994, expandiendo su 

presencia a Perú en el 2002. Desde esa fecha ha ido revolucionado el servicio de 

alta calidad que ofrecen, posicionándose como los Especialistas en “Lockers” en el 

país. Cuenta con cinco diferentes modelos de lockers, con el objetivo de cubrir las 

diferentes necesidades de custodia de las empresas en sectores como el minero, 

construcción, educativo, salud, retail, entre otros.  Esta empresa compite con 

nosotros en el sector universitario, ofreciendo sus servicios a diferentes 

instituciones como: UPC, Le cordon bleu, Toulouse lautrec, entre otros. (Maletek 

Perú, s.f.) 

 

1.5.1.2. Precios de la competencia (por unidad física de venta 
pertinente) 

Maletek, nuestro principal competidor, tiene precios muy estandarizados para su 

servicio ya que el precio de alquiler, que cobra por ciclo de estudios (4 meses) 

hace más de 2 períodos en las casas de estudio donde ofrece su producto, es 

único y solo hay una tarifa, la cual es de S/. 155.00 + S/. 50.00 de garantía por lo 

que pueda pasar durante el período de alquiler. La diferencia de nuestros precios 

respecto a la competencia es que nuestro servicio ofrecerá una mayor cantidad de 

tarifas y con esto mayor cantidad de opciones para el uso de servicio.  

 

1.5.1.3. Descripción de la capacidad instalada y cantidad total 
ofertada por los competidores (si es posible se pueden 
exhibir datos sobre la capacidad en uso y ociosa) 

Maletek cuenta con una infraestructura lo suficientemente adecuada para 

poder atender las necesidades y requerimientos de los diferentes tipos de sectores 

a lo largo del país. Contando con una fábrica y varios almacenes en diferentes 

partes del país.  

Actualmente, su unidad de negocio de alquiler de lockers ha logrado contar 

con más de 52,000 lockers alquilados, en más de 1,100 locales en los diferentes 

sectores.  (Maletek Perú, s.f.) 

En nuestro caso, no será necesario contar con una fábrica ya que nosotros 

tercerizaremos el proceso de ensamblaje de las partes que tendrá el locker, por lo 

que solo será necesario tener un local, el cual será utilizado como almacén y a su 

vez como centro de distribución.  
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Maletek, al ser una empresa de sociedad anónima cerrada, no fue posible 

encontrar información sobre su oferta total. Sin embargo, según los resultados 

nuestra encuesta, pudimos hallar una demanda insatisfecha actual de 80,716 

personas. Esto señala que la empresa no cubre en su totalidad la necesidad de 

estos estudiantes por adquirir el servicio de alquiler del locker.  

 

1.5.1.4. Supuestos y proyección del comportamiento de los 
competidores 

Dado las características del mercado, consideramos que una vez que 

nosotros entremos al mercado nuestros competidores, especialmente Maletek 

quien sería nuestro principal competidor, se mostrará agresivo en sus estrategias 

para poder evitar que logremos posicionarnos en clientes clave. Aparte, como se 

puede observar existen pocos competidores en la industria por lo que podríamos 

apropiarnos de buena parte del mercado debido a que Maletek no está muy bien 

posicionadas en las universidades. Ese sería un punto crítico en el cual nosotros, 

Smart Lockers, podría explotar para ser más rentables y posicionarnos en el 

mercado. Tampoco descartamos que aparezcan nuevos competidores dado que 

aún existe poca oferta comparado a la demanda que existe. 

 

1.5.2. Estrategia comercial de los competidores (Perfil 
estratégico de los competidores) 

 

1.5.2.1. Política de precios 

La política de precios de nuestro competidor es simple ya que solo tiene 

una tarifa y por lo tanto un tipo de servicio (el de 1 ciclo de duración) y, además de 

esto, no suele cambiar sus precios según la casa de estudios en la que esté 

operando. Es el único en el mercado y puede que esto le dé la opción de manejar 

los precios, sin embargo, este servicio no es considerado indispensable para la 

mayoría de personas del público objetivo, es decir, existe una demanda 

claramente elástica y por lo tanto no se pueden realizar aumentos bruscos de 

precios ni se pueden cobrar precios altos desde el principio ya que la demanda 

podría disminuir bruscamente. 
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1.5.2.2. Negociación con proveedores 

Nuestro potencial competidor cuenta con diferentes proveedores para los 

distintos tipos de materiales de los lockers que ofrece (metal, plástico ABS, 

madera). Como estos insumos son utilizados en una gran variedad de productos, 

los proveedores no dependen de la venta de sus bienes destinados a la 

fabricación de lockers, entonces según este factor, el poder de negociación de 

nuestro futuro competidor con sus proveedores es bajo. Por otro lado, como son 

materias primas que son producidos por varios proveedores, nuestro cliente tiene 

la facultad de poder negociar con otros y así llegar a encontrar una mejor oferta, 

en base a este elemento, tiene alto poder negociación con los proveedores. Para 

finalizar, nuestro sector no es clave para ellos, nuestro potencial competidor no 

compra cantidades industriales como empresas de otros sectores; por ende, en 

general,  tiene bajo poder de negociación con los proveedores. 

 

1.5.2.3. Negociación con clientes 

Para nuestro potencial competidor no existe otra empresa que ofrezca el 

mismo servicio de alquiler de lockers o sustituto, lo cual genera que tenga un 

poder de negociación con el cliente alto, ya que este no tiene otra opción para 

satisfacer su necesidad. Además, el costo de cambio sería alto debido a que no 

hay en el mercado un servicio similar, que brinde la misma seguridad y seguridad; 

así mismo, en las entidades donde están ubicados, son los únicos que lo ofrecen. 

Para finalizar, es muy improbable que los consumidores puedan aplicar una 

integración vertical, lo cual se que el poder de negociación con el cliente sea alto. 

1.5.2.4. Promoción y propaganda 

En primer lugar, nuestro competidor llega a convenios con las casas de 

estudio respectivas para utilizar los espacios de esta. Cuando la propuesta ha sido 

aceptada, la empresa empieza a transportar los casilleros de su almacén hasta el 

destino (la casa de estudios en la que se va a implementar los lockers).  

En segundo lugar, el competidor, tras haber colocado los lockers en las áreas que 

se encuentran a su disposición, posiciona carteles a los lados de los lockers con 

su única tarifa por el ciclo para informar a los posibles clientes.  

Además, nuestro competidor cuenta con una página web en la que se puede 

reservar el locker que se requiere por institución y también tiene una página de 

Facebook en la cual indica que se pueden adquirir lockers a pedido de la 
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institución que los necesite (en este caso no solo estamos hablando de centros 

educativos, si no de gimnasios y centros comerciales, por ejemplo). 

 

1.5.2.5. Tecnología 

Maletek fabrica casilleros de metales, los cuales son más propensos 

abolladuras, sin embargo, no parecen presentar problemas en los locales donde 

operan. El proceso de ensamblaje es simple y como mencionamos previamente, 

se utilizan materiales metálicos que son ensamblados en la planta y directamente 

pasan a ser posicionados en las zonas donde se pondrán a servicio de los 

usuarios. 

1.5.2.6. Transporte 

Nuestro único competidor contiene una flota de camiones y solo tiene dos 

pasos claves en cuanto al transporte que realiza en su proceso de venta.  

En primer lugar, adquieren los materiales necesarios para la fabricación de 

los lockers, luego los transportan a la planta donde los elaboran. Después de 

ensamblarlos en su planta, los traslada al lugar en el que se ha aceptado que se 

usen áreas para poner los lockers. Es un proceso de transporte sumamente 

simple, en el que se transportan los insumos a la planta y después de crear el bien 

final, se procede a llevarlo al lugar en el que se dará el servicio.  

 

1.5.2.7. Canales de distribución 

El canal de distribución de nuestro competidor es uno indirecto corto ya que 

no hay muchos intermediarios entre el proveedor de este y los clientes o usuarios 

finales, ya que después de adquirir los insumos para la elaboración, se fabrican y 

luego pasan a “manos” de los clientes ya que están listos para usarse. Es un canal 

corto y simple, que concuerda con la realización del transporte del producto.  

 

1.5.2.8. Otros aspectos pertinentes 

El competidor que tenemos es el único en el mercado y esto es una ventaja 

para este y es que ya tiene experiencia con este servicio. Además de esto, cabe 

resaltar que no solo se dedica al alquiler de lockers en centros educativos, sino 

que también ha incursionado en gimnasios y centros empresariales.  

Otro aspecto a considerar es que nuestro competidor tiene un proceso de 

elaboración del servicio distinto ya que este mismo fabrica sus lockers (lo que 
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genera que ahorre costos ya que no pagaría por el valor agregado de uno ya 

elaborado), mientras que nosotros compraremos los lockers ya fabricados y solo le 

añadiremos la cerradura y el enchufe. Esta será la diferencia más importante entre 

nuestro rival y nosotros. También es apropiado considerar que MALETEK no se 

encuentra en todos los centros educativos en los que pretendemos implementar 

nuestra idea.  

 

1.6. Oferta del proyecto 

 

1.6.1. Cálculo de la demanda total insatisfecha actual 

Para estimar la demanda insatisfecha consideraremos la cantidad de 

estudiantes dentro de las universidades que actualmente no cuenta con un servicio 

de lockers. No consideraremos los demás servicios sustitutos que utilice el usuario 

para guardar sus cosas, pues nuestro producto cuenta con el servicio adicional de 

una aplicación que le da un valor agregado diferenciador a los demás productos. 

Tenemos conocimiento de algunas universidades dentro de nuestro mercado 

objetivo que cuentan con el servicio de lockers; sin embargo, sabemos que la 

cantidad de lockers en estas universidades resulta ser insuficiente con respecto al 

número de personas que necesitan usar del servicio. Por esta razón, 

consideraremos un supuesto de una demanda insatisfecha dentro de las 

universidades que cuentan con el servicio de lockers. 

  

Supuestos: 

-En la ESAN solamente cuentan con un número reducido de lockers dentro de la 

biblioteca. Estos tienen un tamaño más pequeño con respecto a nuestros lockers. 

-Los lockers disponibles en la Ricardo Palma solamente están disponibles para los 

alumnos pertenecientes al tercio superior. Por lo que los estudiantes que no 

llegaron a ese promedio no pueden usar los lockers. 

-Tanto en la universidad USIL y UPC, la cantidad de lockers es insuficiente para la 

demanda total. 
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Elaboración propia 

 

De esta forma, concluimos que la demanda insatisfecha actual total es de 80716 

personas. 

Sin embargo, debido a las distintas frecuencias en las que se utilizarían los 

lockers, será pertinente calcular la demanda según el número de horas de uso. 

Para ello nos serviremos del uso de nuestra encuesta, en esta se preguntó la 

frecuencia con la que usaría el locker. Dentro de esta pregunta se juntaron 

frecuencias de tiempo de distinto intervalos, es decir, en la misma pregunta está la 

opción de respuesta de frecuencia de uso por hora, por días, por semanas y por 

mes; por lo tanto, para calcular el número de horas total se utilizarán los supuestos 

de: 

-Si indicó una respuesta en horas, se asumirá una frecuencia diaria por las 

semanas que tiene un ciclo en total. Los días domingos en este caso no serán 

contabilizados. 

-Si indicó una respuesta en días, se supondrá el uso del locker por 24 horas. De 

igual forma, si indicó la respuesta en semanas y en meses. Los días domingos en 

este caso no serán contabilizados en caso haya marcado en días. Caso contrario, 

si marcó en semanas y meses, los días domingos serán tomados en cuenta. 

-Todos los datos serán anualizados, peros no se tomarán en cuenta los 12 meses, 

solo se tomarán los meses de estudio incluyendo los del ciclo de verano. (10 

meses) 

-Se tomará el intervalo más grande para calcular la demanda máxima posible. 

Entonces, según los resultados de la encuesta: 
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Frecuencia de uso por número de personas 

Fuente: Elaboración propia. 

Hallamos primero la frecuencia de personas y las tendencias de uso que 

tendrá cada una según lo que indicaron en la encuesta. Después, 

utilizamos los supuestos previamente mencionados y anualizamos la 

frecuencia por una persona. A continuación, mostraremos el ejemplo de la 

respuesta “2 horas”, el resto estará explicado en el Excel: 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Entonces, una persona que marcó “2 horas” utilizará el servicio diariamente 

(sin contar el domingo) durante las 4 semanas de todo el mes y los 10 

meses que tienen los 2 ciclos regulares y el ciclo de verano. En total 

utilizará 480 horas. Como la frecuencia indicada en el cuadro anterior 

indicó que 12255 tendrían esa tendencia, se multiplica el #de personas por 

el uso de locker por persona, en total serían 5’882 548 horas de uso. 

Ahora sumando todas las frecuencias de las respuestas: 
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Fuente: Elaboración propia. 

En total, la demanda insatisfecha será de 220,534,706 horas. 

 

1.6.2. Supuestos y proyección de la demanda total insatisfecha 

En este apartado tendremos en cuenta la existencia de 3 posibles 

escenarios al momento de lanzar nuestro servicio.  

-Pesimista: Dentro de este escenario tomaremos en cuenta las personas que 

indicaron en nuestras encuestas que definitivamente sí utilizarían los lockers en su 

universidad. Los supuestos en este escenario para proyectar la demanda serán: 

crecimiento de población estudiantil bajo, preferencia por los bienes o servicios 

sustitutos y estudiantes que no están dispuestos a pagar un monto alto (ingreso 

del consumidor bajo). Se tomará en cuenta la demanda con el intervalo más bajo 

según la encuesta. 

 

 

-Conservador: Para calcular este escenario tomaremos en cuenta que las 

personas que marcaron que probablemente sí usarían el locker terminarían 

utilizándolo debido al acceso fácil y disponibilidad de estos. Por lo que suponemos 

que este escenario está conformado por las personas que sí lo usarían más el 

60% de personas que probablemente lo harían. Los supuestos de crecimiento 

serán los mismos, pero el del ingreso del consumidor un poco más alto, 

aumentando así el porcentaje de crecimiento por año. Se tomará en cuenta la 

demanda con el intervalo más bajo según la encuesta. 

 

-Optimista: En este escenario se asumirá que el 100% de los que dieron una 

respuesta positiva harán uso del servicio. Esto acompañado de un panorama de 
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crecimiento formidable. Se tomará en cuenta la demanda con el intervalo más alto 

según la encuesta. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

*NOTA* 

Crecimiento estudiantil 

- Suponemos que el crecimiento de estudiantes con educación superior 

universitaria aumentó en 1%. Este porcentaje se dedujo con referencia al 

incremento de la proporción de jóvenes con educación superior en cinco puntos 

porcentuales en relación con el año 2011 (30.9%).   

-El porcentaje de demanda insatisfecha se mantendrá durante los próximos 5 

años. 

-El porcentaje de crecimiento para el escenario pesimista será de 0.45%. 

 

CÁLCULOS PRELIMINARES 

● Escenario pesimista 

1. Calculamos el crecimiento de población estudiantil según el supuesto indicado. 
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Fuente: Elaboración propia. 

2. Al igual que en el punto anterior, calculamos la demanda según horas para cada 

población. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

● Escenario Conservador 

El mismo procedimiento. 
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● Escenario Optimista 

-El cálculo de crecimiento poblacional estará en el Excel. 

 

● Utilizando todos los supuestos, la proyección de la demanda insatisfecha 

que da así: 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

1.6.3. Supuestos y proyección de la demanda o demanda 
insatisfecha que atenderá el proyecto 

En este escenario se toma en cuenta cuántas personas aún no han utilizado el locker, 

esta vez debido a factores de capacidad que la empresa tiene. El análisis exhausto de los 
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costos permitirá conocer el punto de equilibrio, por ahora usaremos el supuesto que los 

que marcaron definitivamente no y probablemente no será la demanda insatisfecha. 

 

 

 

 

 

1.7. Análisis de los riesgos comerciales del proyecto 

Para identificar de manera óptima los riesgos que podrían ocurrir durante el desarrollo 

y la después de la culminación de este, se los agruparán dentro de 3 categorías, siendo 

así: 

 

- Riesgos de planificación 

Son los riesgos que impiden la realización del planeamiento operacional previamente 

establecido. Como un desvío del cumplimiento de los objetivos establecidos dentro del 

proyecto. Aparte, afectan también el coste establecido del proyecto, Entre este tipo 

tenemos: 

-Riesgo de aumento de precios de los recursos: El aumento del precio de las 

materias primas supondrá un costo no anticipado para los cálculos, por lo que se 
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supondría una disminución gradual de utilidades. Dentro de este contexto influyen los 

temas de inflación y la variación del tipo de cambio. 

-Riesgo de cálculos inexactos: A medida que se desarrolle el proyecto, se podrían 

identificar problemas como un presupuesto insuficiente para el gasto total, esto pues, 

la demanda real debe parecerse lo más posible a la calculada porque de otra forma 

sería contraproducente para el desarrollo y lanzamiento del servicio al mercado. 

Dentro de este contexto también se explica el posible cálculo en el tiempo de 

realización de distintas operaciones, sea la demora de producción o demora de 

proveedores.  

-Riesgos políticos y legales: Los riesgos que podrían afectar la planificación del 

proyecto también pueden ocasionados por estas variables externas. De manera 

resumida, las imposiciones políticas y legales podrían suscitar cambios en regímenes 

tributarios (como por ejemplo el aplicado el 2017, en donde se disminuía el cargo por 

impuesto a la renta para las Mypes y Pymes) o en el número de trámites necesarios 

para poder establecer la empresa. 

-Otros riesgos del Macroentorno: De manera general, todos los negocios son 

afectados por una serie de variables externas cuyos orígenes no están dentro del 

control de la empresa. Dentro de estas variables se toma en cuenta las catástrofes 

climatológicas que puedan afectar o interrumpir alguna operación (sea de producción, 

distribución u otro). El crecimiento económico de un país también influye tanto en el 

consumidor (poder adquisitivo), como a la empresa misma (oportunidades de 

inversión). 

 

● Riesgos Técnicos 

Son los riesgos que ocasionarían deficiencias en lo que respecta a la calidad del 

servicio brindado, dentro de esta categoría se identifican: 

-Riesgo de personal: El personal contratado dentro de las instalaciones de la 

empresa podría no estar bien capacitada podría no estar debidamente capacitado, 

sobre todo para el manejo de la aplicación que pensamos incluir como apoyo al 

servicio. Otro riesgo es el cálculo incorrecto de la mano de obra necesaria, lo que 

podría suscitar a despidos o a déficits de personal. 

-Riesgo de Interfaz: Al momento de lanza la aplicación podría suceder que en el 

momento se identifiquen fallas conforme el usuario haga uso de esta. Esto suscitaría a 
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una nueva inversión en la reestructuración del diseño de la app, en nuevas 

verificaciones de uso, en mejoras de interacción y entre otras. 

● Riesgos del negocio 

Este tipo de riesgos podrían ocasionar la inviabilidad del proyecto. 

-Riesgo de venta: El sistema de pago que planeamos implementar podría evitar 

problemas como los impagos por parte de los usuarios. El riesgo de impago por 

cancelación del servicio o de la suscripción también podría tomarse en cuenta 

también.  

-Riesgo de Utilidad: Se plantea un supuesto en que la demanda resulta no ser 

suficiente para los gastos en total. Por lo que arrojaría resultados negativos para el 

cálculo de la eficiencia del proyecto. 

 

1.8. Estrategia del proyecto (perfil competitivo) 

 

1.8.1. Análisis FODA 

Fortalezas: 

- El servicio a ofrecer es nuevo en el mercado peruano, ya que, aunque está en 

base a un servicio existente; el cual es el alquiler de lockers, posee un factor 

innovador marcado por el uso de una aplicación, la cual le proporciona a 

nuestro servicio una ventaja competitiva sobre los modelos actuales.  

- Puesto que la empresa tercerizará procesos, como la producción de lockers y 

el diseño de la app, esta se concentrará en el servicio de alquiler teniendo 

presente la mejora constante de dicho servicio para que este mantenga su 

característica diferenciadora ante la competencia. 

- El desembolso inicial sería alto, pero los costos a largo plazo sólo implicarían 

costos de mantenimiento de los lockers (servicio de limpieza) cada cierto 

tiempo. 

- La posibilidad de diversas formas de pago; es decir por medio de la aplicación 

y efectivo, como ventaja competitiva. 

- Servicios posicionados en puntos estratégicos (Universidades de la Zona 7-

APEIM) 

             Oportunidades: 

- En muchas Universidades no tienen la oportunidad del uso de lockers, a pesar 

de que en las encuestas realizadas; es decir, en nuestro estudio de mercado, 
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si existe la necesidad o hay posibilidad de uso de este servicio de alquiler de 

lockers. La competencia se encuentra en pocas (2) de las universidades 

pertenecientes a nuestro público objetivo.  

- Crecimiento de la población universitaria. 

- Cabo que se iniciaría este servicio sólo en Universidades, este se podría 

extender a otras instituciones educativas, tal como colegios, institutos privados, 

entre otros. 

- El crecimiento de uso de aplicaciones en celulares. 

 

             Debilidades: 

- Capital de inversión limitado y pocas opciones de obtener créditos o 

préstamos, puesto que es una empresa nueva, en todo caso el costo de la 

deuda es alto. 

- El espacio de los lockers serían reducidos, 40x40x40 cm apróximadamente. 

- Se tendría que negociar los espacios requeridos para la instalación de los 

lockers en las Universidades. 

- La capacidad de provisión de lockers para cada universidad no será suficiente 

para la demanda determinada por el número de estudiantes. 

- Hay cierta incertidumbre, puesto que no se posee información de proyectos de 

servicio de alquiler de lockers mediante una aplicación en el Perú, esto 

implicará un nivel de riesgo empresa al ingresar al mercado con un producto 

innovador. 

- La complejidad de implementar un sistema de pago por medio del uso de la 

aplicación como por efectivo. 

 

 

 

             Amenazas: 

- Altos costos de provisión de materiales como el las cerradas electrónicas y 

mantenimiento de la aplicación. 

- La competencia puede fácilmente copiar o mejorar a mediano plazo nuestra 

ventaja competitiva. 
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- La competencia ya tiene tiempo en el mercado y, por lo tanto, ya tiene y 

conoce estrategias para captar más público del que ya tiene. 

- El alto poder de negociación por parte de las Universidades, puesto que de 

ellas dependería la estancia en dicho centro educativo, para esto se podría 

hacer un convenio o alianza para poder llegar a un acuerdo mutuamente 

beneficioso. 

- La menor constancia de uso de Libros y cuadernos fìsicos, se suele utilizar 

recursos virtuales para la enseñanza. 
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FODA CRUZADO 

 

1.8.2. Política de precios 

Para poder establecer la fijación de precios del nuevo servicio, debemos 

primero mencionar algunas variables que determinarán el monto a cobrar a los 

clientes. 

El primer factor a tomar en cuenta serán los costos que conlleva brindar el servicio. 

Esto pues, debemos fijar un precio que sustente los costos de compra de 

materiales junto con los demás gastos. 

Se considerará también el valor percibido por el cliente, para poder indagar esta 

variable, consideramos renombrar algunas conclusiones de las encuestas 

realizadas. Según estas, se indicó que el servicio no tiene un uso prioritario para el 

quehacer diario, por lo que un aumento sustancial del precio con respecto al 

mercado hará que la demanda disminuya gradualmente. Este comportamiento se 

puede traducir como una demanda medianamente elástica, es decir, un cambio de 

precios hará que la demanda varíe, afectando así los ingresos que podríamos 

percibir. Por esta misma razón, no podríamos implementar las estrategias típicas 

de fijación de precios para la introducción de productos y servicios. 
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El precio que decidimos fijar es de S/.1.5 soles por un máximo de 2 horas de 

alquiler, incluyendo el uso del enchufe. También, por 6 horas de uso se cobrará el 

monto de S/.3 soles. Dentro de nuestra política de precios habría dos modalidades 

de pago por medio de la aplicación (uso de tarjetas, Paypal, entre otros), y 

efectivo, pago que se realizará en los mismos casilleros. 

Adicionalmente, se implementará una estrategia de precio fijo más variable. Esta 

consistirá en cobrar una penalidad a los usuarios que se han excedido por tiempo 

de alquiler. En términos concretos, al usuario que sobrepase el tiempo indicado de 

alquiler se le cobrará por fracción por el monto del tiempo mínimo. Por ejemplo, un 

usuario alquiló un locker por 2 horas y se excedió por 10 minutos, por ese exceso 

se le cobrará el monto mínimo de S/1.5 soles. 

Como mencionamos anteriormente, el precio de la competencia es menor al que 

planeamos cobrar, por lo que estaríamos estableciendo una estrategia de precios 

sobre la par. Esto estaría sustentado por los objetivos de la empresa, pues 

nuestros lockers cuentan con una diferenciación que hace que los costos sean 

más elevados a los que incurre la competencia, por lo que establecer un precio 

parecido al promedio del mercado sería contraproducente. 

 

 

 

1.8.3. Negociación con proveedores 

Como se mencionó anteriormente, negociaremos con tres clases de 

proveedores. El primero, proporcionará los lockers del material, diseño y color que 



48 
 

 

requeriremos para brindar el servicio. El segundo, nos brindará el sistema de 

cerraduras electrónicas, con el cual se garantizará la seguridad del contenido que 

tenga el locker. Y, por último, el tercer proveedor se encargará de proporcionar e 

instalar los tomacorrientes que tendrá cada locker para uso del estudiante.  

 

Locker 

Los principales proveedores que destacan son: Induparck, Fabricaciones Industriales 

Metalic S.A.C., Almacenamientos y Oficinas S.A.C. y Ofimetálicas S.A.C.  

 

 

 

 

Cerraduras electrónicas 

Burg Sudamérica, Yale, Traka-Assa Abloy son los proveedores más relevantes 

 

 

 

Tomacorrientes  

Entre los proveedores más conocidos están: Boyton S.A.C., EesaPerú S.A.C., 

Veto y Electro Enchufe S.A.C.  

 

  



49 
 

 

Cabe resaltar, que tendremos un alto poder de negociación con los proveedores debido a 

que existen muchas empresas que ofrecen los materiales que necesitamos (mercados 

altamente competitivos). Como resultado seremos capaces de obtener costos más 

reducidos y favorables. 

1.8.4. Negociación con clientes 

Nuestros potenciales consumidores serían los alumnos de las 

universidades que se encuentran dentro de la zona 7 (U. Lima, UPC de 

Monterrico, USIL, URP, etc.) y que buscan satisfacer la necesidad de guardar 

objetos de manera segura; por lo general, estos pertenecen a los NSE A, B y C y 

el rango de edad es de 17 a 25 años. En principio, nos vamos a centrar en las 

grandes universidades de esta zona, pero no descartamos la opción de 

expandirnos a otras más pequeñas, ni hacer una estrategia de desarrollo de 

mercado y llegar a entidades educativas de diferentes distritos. 

Teniendo definido quienes son nuestros posibles clientes podemos analizar si 

estos tendrán el poder de negociación alto o bajo. En primer lugar, no contaremos 

con muchos competidores (solo Maletek) por ello, los consumidores no podrán 

encontrar un sustituto a nuestro servicio con facilidad, lo cual deriva en que el 

costo de cambio del cliente sería elevado; dicho esto, por esta variable, el poder 

negociación del cliente es bajo. Por otro lado, el usuario no contaría con la 

posibilidad de hacer una integración hacia atrás, debido a que necesita del 

permiso de las universidades y demás entidades para poder ofrecer el servicio; por 

ende, según estos factores, consideramos que el poder de negociación del cliente 

es bajo. Además, otra de las razones se basa en que se ofrecerá nuestro servicio 

a los clientes por medio de una aplicación; es decir, una vez que acepten el 

servicio de alquiler de lockers se realizará el pago automático para que los clientes 

puedan usar los lockers, y si el medio de pago es por efectivo también será en ese 

mismo instante bajo una tarifa establecida dependiendo del tiempo de uso. 

Además, como se tiene la política de pago por penalización; es decir que use el 

locker más del tiempo establecido, restringe màs su poder de negociación. 

Sin embargo, a pesar de que buscamos ofrecer un servicio personalizado no 

queremos abusar de los precios altos porque sabemos que el cliente es sensible al 

precio, por ello, trataremos de brindar un servicio con valor agregado sin contar 

con precios elevados. 
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1.8.5. Promoción y propaganda 

En primer lugar, se debe llegar a un acuerdo con las universidades en las 

que pretendemos ofrecer nuestro servicio. Para poder conseguir la aprobación, 

realizaremos una presentación de la viabilidad del proyecto y de lo que desean los 

alumnos de sus respectivas casas de estudio como argumento para introducir 

nuestra propuesta. 

Si se llega a un acuerdo con la casa de estudios a la que postulamos nuestra idea 

empezaremos a adquirir la cantidad de lockers necesaria para esta institución.  

En cuanto a la publicidad por la que optaremos, no es necesario hacer un análisis 

extenso para tener un plan publicitario o de promoción grande, ya que los 

casilleros estarían a la vista de los alumnos que circulen por su universidad 

respectiva. En lo que nos podremos enfocar será en poner una especie de 

propaganda dentro de la universidad en las zonas aledañas a los espacios que 

contarán con este servicio. Será un cartel que indique que se tiene la posibilidad 

de alquilar los casilleros a cierto precio. No se recurrirá a publicidad exterior a los 

centros de estudios ya que para llegar a los clientes antes se debe llegar a un 

acuerdo con las casas de estudio para que nos permitan usar sus espacios. Para 

esto tomaremos el bienestar de los alumnos como argumento para aceptar la 

introducción de nuestro servicio.  

 

1.8.6. Transporte 

El producto no se puede dañar fácilmente, es decir, nuestro producto no es 

delicado. Por lo tanto, el proceso de cuidado es más simple que el de productos 

perecederos, por ejemplo. El proceso del transporte (distribución) es simple ya que 

constaría de 2 pasos solamente. En primer lugar, habrá que transportar los 

casilleros en camiones desde la planta de nuestro proveedor hacia nuestro 

almacén/planta donde se ensamblarán los tomacorrientes y las cerraduras 

adquiridas por los otros 2 proveedores. El siguiente y último paso para el 

transporte se daría según los acuerdos a los que se podrían llegar con las 

universidades para implementar los casilleros en sus espacios, y constaría en 

transportar una determinada cantidad de casilleros a los centros de estudio 

correspondientes.  

 



51 
 

 

1.8.7. Canales de distribución 

Se utilizará un canal de distribución directa; es decir, va desde el fabricante 

a nuestro almacén y de ahí va para el cliente. Nos basamos en este tipo de 

distribución, ya que buscamos que el producto (Lockers) esté lo más cercano al 

cliente para tener un mayor control y poder obtener información relevante para ir 

mejorando nuestro producto. Además, dado que no tenemos tantos intermediarios 

en la cadena de distribución se eliminan los márgenes que estos ganarían, por lo 

que la empresa no se vería obligada a subir el precio y, además, se tendría una 

mayor cantidad de ingresos. Otra razón es que no necesitamos que nuestro 

producto este esparcido en distintos puntos de venta, ya que sería la misma 

empresa la que iría a clientes específicos para ofrecer el producto.  

 

1.8.8. Análisis comparativo de la estrategia adoptada para el 
proyecto frente a las estrategias de los competidores 

 

Variable / Empresa Smart Lockers Maletek Perú 

Estrategia Enfoque Diferenciado Enfoque diferenciado 

Público Objetivo Jóvenes universitarios entre 

16  y 27 años de edad de 

nivel socioeconómico A Y B 

Personas entre 16 a 28 

años de nivel 

socioeconómico A y B que 

pertenezcan a una entidad 

educativa. 

Servicio Alquiler de lockers con 

cerradura electrónica y 

tomacorrientes. Además, de 

apoyarse en una aplicación 

web para un mejor 

desempeño de este y una 

mayor facilidad para el 

usuario 

Alquiler de lockers. 

Precios  El precio varía según el 
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lugar y el ciclo. En ciclo 

regular, está a un valor 

promedio de S/.200; en 

cambio, en ciclo de verano, 

S/.110  

 

 

 

1.9. Conclusiones sobre la viabilidad comercial 

 

 

- Con el 70% aproximadamente de público desatendido; es decir, estudiantes 

que no tienen la disponibilidad de lockers en sus Universidades, y el hecho de 

que no existe competencia en cuanto al servicio de alquileres de lockers por 

medio de una aplicación. Por tanto, podemos decir que en este nicho de 

mercado se podrá alcanzar un alto porcentaje de aceptación de los clientes. 

 

- Las encuestas dieron como resultado que un 27% de personas definitivamente 

si compraría nuestro servicio y un 56.5% que posiblemente lo compraría, 

dando un total de 83.8%, lo cual representa que nuestro servicio a ofrecer 

puede ser viable.  

 

- Los principales riesgos del proyecto son: el tiempo muerto de nuestro servicio; 

es decir, el tiempo en el cual los lockers no serán usados, el riesgo de que la 

aplicaciòn se cuelgue o sea muy lenta, desmotivando a posibles usuarios a 

realizar la compra del servicio. 

 

- No existen muchos sustitutos para nuestro servicio. Además, nuestro único y 

principal competidor es Maletek Perú, un fuerte competidor con muchos años 

de experiencia en el mercado. 
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- El producto parece ser viable porque el 27.2% de personas definitivamente 

adquirirían el servicio y el 56.5% probablemente. Dependerá del análisis de 

costos que se realice más adelante. 

 

2. Estudio Técnico 

2.1. Proceso de producción (bienes) y/o servucción (servicios) y 
distribución de planta 

 

2.1.1. Balance de equipos y elección de la tecnología para el 
proceso de producción y/o servucción 

Para poder brindar el servicio de alquiler de lockers asociado a un 

aplicativo móvil, se requiere de una capacidad tecnológica adecuada para poder 

hacer el seguimiento al negocio, así como para tener un soporte adecuado del 

sistema. Los hardware y software que se necesitan para que el negocio funcione 

se detallarán a continuación con las cantidades requeridas de cada uno y el costo 

unitario y total. 

 

 

 

● El dominio de internet que queremos utilizar será smartlockers.com (el cual está 

libre para utilizar). Averiguamos que para obtener un dominio web por 5 años 

cuesta s/. 813.4, según la cotización de la página especializada de este servicio 

godaddy.com; por el pago de esta suma de dinero, la página también contará con 

impulsores en los servidores de búsqueda (Google, bing, etc). 
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● Utilizaremos unas laptops Lenovo modelo Thinkpad T470 valorizado en S/. 1 890 

cada una. Esta cotización fue alcanzada por la empresa IBM Capital (intermediario 

y business partner de la empresa Lenovo). Todas las computadoras vienen con el 

sistema operativo Windows 10 incluido. 

● El router viene de manera gratuita junto al servicio de telefonía e internet. 

● Consultamos el precio de un repetidor de wifi inalámbrico en Coolbox y nos 

brindaron el precio de S/. 40 

● El programa antivirus seleccionado es el Symantec Endpoint protection. El cual por 

el precio de S/. 312.60 te brinda un paquete de protección para 15 equipos. 

● Buscamos un sistema de almacenamiento de seguridad, o mejor dicho un “back 

up” de la información de nuestros servidores y encontramos a IBM Cloud Services, 

según la cotización del servicio, el paquete más accesible esta S/. 3 500 por un 

periodo de 3 años. 

● Se consultó por el desarrollo de la aplicación móvil y nos encontramos con la 

cotización del a página nextu.com. Según sus precios, se debe hacer un desarrollo 

del programa por cada sistema operativo al que se quiere llegar (IOS, Android y 

Windows). El monto total por los tres sistemas es de S/. 21813.3. 

 

2.1.2. Descripción del proceso productivo y/o de servicio 

 

2.1.2.1. Diagrama de operaciones del proceso (DOP) y 
Diagrama de análisis del proceso (DAP) 

Simbología convencional: 

 

A continuación, se describirá la simbología utilizada en la 

elaboración de los diagramas DOP y DAP:   



55 
 

 

● Operación: Indica la realización de una actividad específica. La 

materia o producto se modifica durante la operación. Ejemplo: 

mezclar insumos. 

● Inspección: Indica que se verifica la calidad, cantidad o ambas. 

Ejemplo: leer un indicador. 

● Transporte: Indica el movimiento de los trabajadores, materiales y 

equipo de un lugar a otro. Ejemplo: mover alimentos en carretilla. 

● Almacenamiento: 39 Indica depósito de un objeto en un almacén 

por un tiempo determinado. 

● Espera: Indica demora en el desarrollo de los hechos. Trabajo en 

suspenso entre operaciones sucesivas. Ejemplo: envases 

etiquetados a la espera de ser empacados. 

● Operación / Inspección: Indica la ejecución de dos actividades al 

mismo tiempo. Se da cuando se requiere hacer una operación y al 

mismo tiempo verificar que cumpla ciertas especificaciones. 

Ejemplo: pesar cajas y verificar que el peso esté dentro de los 

límites de la especificación. 
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   Diagrama de operaciones del proceso (DOP) 
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Diagrama de actividades del proceso (DAP) 

 

 

 

2.1.2.2. Cálculo de las áreas requeridas para el proceso de 
producción (método de Guerchet) 

 

 

 

 Contaremos con unas instalaciones que tendrán 30 metros de ancho y 

18 metros de largo, lo cual nos da un terreno total de 540 m2. En el primer 

piso se tendrá como terreno útil para las operaciones de la empresa un 

total de 356 m2 y en el segundo piso se tendrá un total de 336 m2. 
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2.1.2.3. Diagrama de planta 

Primer nivel: 

Segundo nivel: 
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2.1.3. Capacidad instalada en uso y ociosa del sistema de 
producción durante el horizonte de evaluación 

Dado que nuestro proyecto se basa específicamente en el alquiler 

de Lockers para instituciones educativas no es necesario tener grandes 

activos fijos (Maquinaria pesada como máquinas de presión, máquinas de 

pintura, entre otras). 

Por esta razón, no se tendrá capacidad instalada ni depreciación de 

ninguna maquinaria. 

 

2.1.4. Otras características del tamaño del sistema de producción 

Nuestro proyecto tendrá mucho foco en la forma en cómo negociamos, 

debido a que es fundamental que sepamos cómo llegar, desarrollar la oportunidad 

y cerrar el negocio. Nuestros vendedores serán la imagen de la empresa ante el 

mercado por lo que será necesario que estén instruidos cabalmente en todas las 

áreas importantes que debe tener el vendedor. Por ejemplo, deberán ser 

empaticos, analitico, “entradores”, tener un buen manejo de la situación, tener 

habilidad matemática para poder cotizar de forma rápida la posible venta, 

capacidad de cierre de negocios, entre otras caracteristicas. 

 

Por otro lado, no solo se buscará la venta del servicio, sino estamos 

buscando que se incentive una relación más allá de la venta con el cliente. 

Buscando, así, que el cliente encuentre en nosotros no un proveedor, sino un 

aliado estratégico que ayuda a que el negocio del cliente sea de mayor calidad y 

comodidad. 

 

Finalmente, nuestro proyecto tendrá el servicio post venta para 

posicionarnos como una empresa/proyecto que le importa el bienestar del negocio 

del cliente y que no vendemos Lockers, sino calidad y responsabilidad. 

 

 

2.2. Balance de obras físicas 

- Área de Almacén de Productos terminados. 

- Área de Recepción de Clientes y proveedores. 

- Área de oficinas administrativas 

- Área de sala y reuniones 
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- Área de comedor 

 

   

 

2.3. Balance de personal para el proceso productivo 

Debido a que nuestro giro de negocio se basa básicamente en el alquiler de 

Lockers; es decir, nosotros recibimos los lockers ya ensamblados y nos 

disponemos a ofrecerlo a nuestros clientes, especialmente instituciones educativas 

como universidades. 

Por lo tanto, nuestra organización se basará en las gerencias de recursos 

humanos, finanzas y ventas y marketing; además, del personal  de IT, vendedores, 

Servicio post venta y encargado de publicidad. De tal forma que utilicemos, 

solamente, los recursos necesarios para poder desarrollar este proyecto. 

 

 

 

 

2.4. Balance de insumos para el proceso productivo 

El suministro de lockers no será de manera seguida, sino con intervalos de tiempo 

largos como para considerar a la construcción de lockers como un insumo; en ese caso, el 
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ensamblaje sería considerado como parte de la inversión inicial. Es por ello que para 

realizar el balance de insumos hemos considerado 3 categorías a evaluar: el 

mantenimiento de la app, mantenimiento del locker y los utensilios de las oficinas. Estas 3 

resumen los gastos en los que incurrirá el proyecto para que el negocio siga funcionando 

correctamente. 

 

-Mantenimiento de la aplicación: 

Consideraremos el pago de remuneración del programador, que se encargarán de dar el 

soporte técnico a la aplicación dos veces al mes, cumpliendo con las funciones de 

encontrar fallas a la aplicación y aplicar su respectiva solución, atender las quejas y 

consultas a los clientes durante una jornada de 16 horas (cada uno trabajará 8 h, uno del 

horario de 7am a 3pm y el siguiente de 3pm a 11pm). Serán contratados bajo la 

modalidad de locación de servicios, lo que significa que podrán trabajar dentro de local 

administrativo, del cual podrán hacer uso del servicio de internet y demás servicios sin 

ningún problema. Este tipo de modalidad de contrato permitirá que la empresa misma no 

se tenga que encargar obligatoriamente de los utensilios que tendrían que utilizar, es 

decir, ellos mismos utilizarán de hardware adecuado adquirido por ellos mismos según 

crean conveniente, de esta forma se cumpliría con el reglamento del contrato que vendría 

a darle una relación autónoma con la empresa (no podemos darles órdenes, por lo tanto, 

no se encuentran en planilla). De esta forma: 

 

  

- Mantenimiento del locker 

Se considerará la limpieza y la energía que consume el locker. La segunda será 

calculada según las horas de uso que se les dará, por lo tanto, haremos estos cálculos 

con ayuda de la demanda insatisfecha calculada. 

- Energía 

Para determinar cuánto de energía será consumida, primero debemos 

estimar las horas de uso según los resultados de la encuesta: 
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Con estos cálculos podremos estimar el número de horas que será usado 

el enchufe según la demanda para estimar sus debidos costos, a esto le 

añadiremos que solo el 30% del tiempo usado será de uso para el enchufe.  

 

El cargar algún dispositivo supone un consumo de 3.5w por hora, es decir 

0.0035Kw por hora. Según las tarifas publicadas por Luz del Sur, el precio unitario 

por KH-mes es de: 42.54. Convertido en horas sería: 0.05908 (Los gastos son 

anuales). 

 

 

- Limpieza 

- Trabajador: Solo contrataremos a un agente para realizar la limpieza diaria 

de los lockers. 

- Kit de limpieza: Consistirá en insumos básicos (franela y escobilla, se 

evitará el uso de líquidos por el enchufe). 
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-Insumos de oficina 

 

 

 

 

2.5. Disponibilidad de insumos y gestión de inventarios 

 

2.5.1. Análisis estratégico de la disponibilidad de insumos 

El proceso productivo en el que incurrirá la empresa contratada será 

exclusivamente el de ensamblaje de las partes que agregan valor agregado al 

locker. Esto significa la implementación del enchufe a cada locker y el sistema de 

cerradura que tendrá que estar sincronizado con la aplicación que planeamos 

implementar.  

Adicionalmente, tendremos en cuenta servicios que brindan insumos como 

electricidad y luz.  
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Para iniciar el análisis de disponibilidad, de manera general se debe 

mencionar que la estacionalidad o la frecuencia de pedido de insumos no será de 

manera frecuente debido a la naturaleza del servicio. Es decir, la próxima compra 

o renovación de lockers de universidad probablemente ocurra cuando el bien se 

haya depreciado completamente.  

- Disponibilidad de insumos principales 

Se tendrá que evaluar la capacidad de producción de los proveedores de 

los insumos requeridos. Esto pues, la demanda será eventual y no habrá un 

pedido frecuente de insumos. Esto podría ocasionar que los proveedores no se 

preparen con el tiempo de antelación adecuado para poder habilitar sus 

actividades de producción a la escala que nuestra empresa requerirá según cada 

pedido de cada universidad (asumimos que la cantidad a pedir será cuantiosa); es 

decir, se producirían demoras en la producción debido a estos problemas. 

Para evitar ello, se podría realizar un análisis del tiempo exacto de 

depreciación por universidad y con ello armar un plan de pedidos con los 

proveedores. 

- Disponibilidad de servicios. 

La electricidad para las funciones administrativas será brindada por la empresa 

Luz del Sur y se cobrará según la tarifa. El servicio de agua será brindado por 

Sedapal y el servicio de internet será adquirido por la empresa Claro. Asumimos 

su disponibilidad será inmediata. 

 

2.5.2. Gestión de inventarios de los insumos más importantes 

La gestión de inventarios será necesaria para reducir los costos a los que 

incurriremos en caso sea necesario el almacenaje de los insumos más importantes y 

cumplir eficientemente con la demanda. Cabe recalcar que los 3 insumos previamente 

mencionados (Locker, cerraduras y enchufes) vendrían a ser los más importantes para el 

proceso en total, pues con la falta de alguno de estos sería imposible tener el producto 

final deseado. Esto quiere decir que las demandas de los 3 insumos son independientes 

entre sí, por lo que tendremos que establecer distintos programas de pedidos en caso el 

tiempo de entrega por cada proveedor sea diferente. Para ello será necesario realizar un 

planeamiento de requerimiento de materiales (MRP), previamente a realizar el pedido. 

Para la reposición de materiales en el centro de distribución o para determinar de 

manera óptima la cantidad de materiales a adquirir para el almacenaje se deberá tomar en 
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cuenta la naturaleza de la demanda de nuestro producto. Esta es conocida y será 

constante con un ligero aumento en caso la población estudiantil aumente. Sin embargo, 

una característica del rubro muy importante a mencionar es la depreciación de los lockers. 

Como bien sabemos, la determinación óptima de la demanda se realiza según las horas 

de uso que le den al locker, independientemente del número de lockers a alquilar a cada 

universidad. En este caso, la duración de un locker acabará cuando se haya depreciado 

completamente (contando el valor residual), por lo que será pertinente pronosticar la 

demanda de lockers por universidad en esa situación.  

Por lo tanto, para determinar cuál será el método de reposición de inventario se 

tomará en cuenta la demanda, el tiempo de producción, el costo de pedido (incluyendo 

aspectos como costo de transporte por lote) y el costo de mantenimiento (durante la 

estadía en el centro de producción mientras las demás unidades se están produciendo). 

Para ello se utilizará el método de Cantidad Económica del Pedido (EOQ), este método 

ayudará a determinar la cantidad exacta para minimizar los costos y satisfacer la 

demanda. 

Para costear la entrada y salida de insumos se utilizará el método de Costo de 

Primeras entradas, primeras Salidas (PEPS). 

 

2.5.3. Gestión de inventarios de los productos en proceso y del 
producto terminado 

Como mencionamos previamente, la demanda es conocida y constante (tomando 

en cuenta el crecimiento estudiantil) y el número de lockers a producir se determinará 

cuando los lockers disponibles se hayan depreciado (cálculo que será reforzado con el 

preciso cálculo de la depreciación junto con el tiempo de demora de cada proveedor). 

Por ello es que la minimización del inventario, tanto como en productos en proceso 

como terminados, será primordial para no incurrir en el incumplimiento de tiempo de 

entrega pactado con el cliente. Los productos en proceso estarán en almacenamiento 

solamente durante el tiempo de producción de las demás unidades.  

Para que esto sea posible, la entidad encargada de ensamblar los lockers se 

implementará el sistema de Just in Time (JIT) que permite o pretende producir lo justo lo 

que se requiere en el momento exacto con cero errores de calidad. Este sistema permite 

aspectos como: evitar la sobreproducción, evitar errores de producción causando 

pérdidas, mejorar la relación con los proveedores, control más continuo de la calidad de 

los insumos, etc. (Machuca)  
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Luego de producir el producto será transportado en una flota de camiones al 

centro de almacenaje ubicado en el local principal. 

 

2.6. Proceso de gestión de la calidad en todos los procesos del 
negocio 

 

2.6.1. Planificación de la calidad 

En este apartado se definen los requerimientos de calidad para el producto, es 

decir, lo mínimo que se deberá cumplir para ofrecer la mejor calidad al cliente final.  

 

Previamente a definir los parámetros a cumplir se debe determinar algunos 

aspectos que determinarán en ellos, como por ejemplo las políticas de calidad, las 

regulaciones gubernamentales, la definición del cronograma a cumplir, los costos a 

incurrir, los riesgos que el negocio debe tener presente y entre otros. 

 

De esta forma, podemos utilizar diferentes técnicas y herramientas para poder 

determinar estos requisitos, como por ejemplo: 

 

-Diagramas de Control: estos permiten identificar si es que algún proceso de la 

producción está cumpliendo con los límites establecidos, estos pueden aludir a los costos 

presupuestados, el tiempo de producción, cantidad de unidades terminadas, etc. Este 

concepto es importante para ser aplicado junto al sistema JIT. 

 

-Muestreo Estadístico: con esta herramienta será posible un análisis directo 

hacia las preferencias del cliente final. Esta información vendría a ser una de las más 

importantes, pues esta ayudaría a determinar el nivel de aceptación de calidad mínima 

que el cliente estaría dispuesto a aceptar. 

 

-Costo de la calidad: Estimar los costos de calidad será importante, pues esto 

determinará en cierta medida en el capital adicional necesario a invertir para evitar que 

ocurran errores o fallas del producto final. En este apartado debemos considerar los 

costos de conformidad (costos a los que se incurre proactivamente para evitar fallas, 

como equipo, capacitación, pruebas, etc.), así como los costos de no conformidad (costos 
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incurridos durante o después del proyecto debido a fallas, como inventario con defectos 

que quedaron totalmente obsoletos, hasta se consideran los costos por pérdida de 

cliente). 

 

-Estudios Comparativos: Esta comparación se realizará no solamente con 

nuestro competidor directo (como en aspectos de material del locker, precio, 

mantenimiento, etc.); sino también en desarrolladores de aplicaciones como complemento 

adicional a su servicio. Al compararnos con este tipo de empresas tendremos oportunidad 

de poder idea mejoras a nuestra aplicación para el cobro del servicio. 

 

Luego de la recopilar la información, se procederá en registrar las nuevas ideas en el plan 

de mejoras del proceso. 

 

2.6.2. Aseguramiento de la calidad 

En esta etapa se verifican las ausencias de desviaciones con respecto a lo 

establecido para luego presentar informes en donde se pida la actualización de activos 

necesarios, actualización del plan estratégico, solicitudes de cambio para realizar la 

redirección de actividades para repararlas o prevenir riesgos potenciales y entre otros 

(PMBOK). 

Para asegurar la calidad en las operaciones podemos usar técnicas como: 

 

- Auditorías de Calidad:  

Estas sirven para identificar alguna deficiencia en los procesos o actividades para 

su próxima reparación o cambio. 

Para realizar una auditoría completa se tomarán en cuenta a los tipos de auditoría 

que podría realizarse en el proyecto, sean: 

- Auditoría interna: Realizada por los agentes internos o por la misma 

dirección con el objetivo de identificar proactivamente cuáles son las 

actividades que podrían mejorarse para poder seguir el ciclo de Mejora 

Continua en las operaciones. Se podrían identificar las actividades con 

buenas prácticas para replicarlas en aquellas que necesiten mejora. 

- Auditoría Externa: Esta toma en cuenta a los agentes externos, es decir a 

los clientes, con ello se podría realizar una investigación de mercado a una 
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reducida muestra con distintas pruebas del producto para poder obtener la 

aprobación temprana. 

 

- Auditoría de conformidad: En este apartado cabe mencionar la normativa 

por la que se regirán las operaciones, en este caso usaremos la Norma 

ISO 9001. En esta auditoría se verificará y comprobará que se estén 

cumpliendo las pautas indicadas por el Manual de la Norma. 

 

- Análisis de procesos: 

Con esta técnica podemos usar programas que permitan ilustrar y observar de 

manera detallada los procesos a los que se someten los insumos. Por ejemplo, a través 

de un flujograma de procesos, especificando los tiempos y costos que conlleva cada 

actividad, podríamos identificar las actividades que podrían estar ocasionando un cuello 

de botella. Se podría también identificar actividades que se realizan que no agregan 

ningún valor al producto y solo se desarrollan por inercia o por mala organización. 

 

2.6.3. Control de la calidad 

En esta etapa se realizarán las mediciones necesarias para evaluar el 

desempeño de las solicitudes de cambio aprobadas, es decir, verifica que la 

implementación de los cambios se realice de manera correcta para hallar 

nuevamente errores y corregirlos. 

Dentro de las técnicas que podemos utilizar para realizar este control serían: 

 

- Diagramas de Causa y Efecto: Esta vendría una herramienta muy útil 

para identificar un problema y descomponer la situación en las diversas 

causas que podrían estar ocasionando ese problema. Este diagrama 

permite desglosar el problema según 6 divisiones para poder tener una 

ayuda visual y ordenada de las causas. Se pueden utilizar la técnica de 

lluvia de ideas para esta herramienta. 

 

- Uso de indicadores: Para poder tener una visión más resumida acerca de 

los resultados del proceso, podrían utilizarse indicadores previamente 

establecidos según las políticas de calidad y los cambios que se quisieron 
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implementar, como una comparación del antes y después de emitir el 

informe de pedido de actualización de proceso previamente mencionado. 

 

- Diagrama de Pareto: Nos brindará una forma sencilla de identificar los 

problemas que causan la mayoría de defectos ocurridos durante el 

proceso, teniendo una relación de 20-80. Esta permitirá enfocarse en 

algunos cuantos problemas, en vez de dirigir altos importes de inversión 

para solucionar la totalidad de problemas de calidad. 

 

- Diagrama de comportamiento: Nos permitirá identificar tendencias, 

mejoras o deterioros en la producción, a la vez que podemos vigilar el 

desempeño del costo y del cronograma para poder verificar que no se 

desvíen de lo establecido y tomar medidas preventivas. El análisis de la 

tendencia también podría ayudar a identificar las posibles causas de estas 

desviaciones. 

 

Luego de recabada la información, se procederá a presentar las debidas 

actualizaciones requeridas para mejorar las fallas encontradas. 

 

2.7. Análisis de la localización del proyecto 

De acuerdo a nuestra investigación, se concluyó que nuestro público objetivo 

serían estudiantes( hombres y mujeres), entre 16 y 27 años, los cuales estudian en 

universidades ubicadas en la zona 7 que comprende Miraflores, San Isidro, San Borja, 

Surco y La Molina.  

Según los resultados de nuestra encuesta, se decidió que el servicio estaría 

disponible comenzando en la Universidad de Lima, debido a la gran acogida que se 

evidenció con la propuesta en dicha institución.  

 

Como se mencionó al comienzo, nuestros insumos(los lockers, las cerraduras y los 

enchufes) pasarán por un proceso de ensamblaje el cual será tercerizado, una vez que 

nos hagan entrega de los lockers con los implementos que solicitamos, pasarán a estar en 

nuestro Centro de Distribución. Este será multifuncional ya que servirá como almacén y 

como lugar para organizar la distribución de los lockers a la universidad que lo solicite. 

Para llevar a cabo lo último, será necesario contar con una flota de camiones, así como 
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con conductores competentes. Sin embargo, debido a que somos una empresa que recién 

empieza, no nos saldría rentable incurrir en estos costos; por lo tanto, este servicio será 

tercerizado. 

 

Para la localización de nuestro proyecto consideramos importante la cercanía de 

nuestro local con las universidades de la zona 7, en particular, la Universidad de Lima, 

esto con el fin de brindar un servicio rápido y seguro. También nos enfocamos en buscar 

un local para alquilar que sea espacioso al menor costo posible ya que, gran parte de este 

será usado para la producción y distribución de los lockers.  

 

Evaluando los posibles lugares que se adecuen a nuestras necesidades, 

decidimos que el local debería estar ubicado en el distrito de Ate - Santa Sofía, a una 

corta distancia de nuestro principal objetivo, la Universidad de Lima. Este local contará 

con dos pisos. El primer piso, en el cual estará el Centro de distribución, será de fácil 

acceso para los camiones de transporte, así como contará con una amplia zona de 

descargue y parqueo. Por otro lado, el segundo piso será destinado para las oficinas 

administrativas, separadas según las áreas que tenga nuestra empresa. 

 

2.8. Estudio del impacto ambiental 

Existen ciertos problemas ambientales que pueden ser causados por el 

funcionamiento de nuestro proyecto, a continuación detallaremos los aspectos más 

relevantes que se deben considerar.  

 

 

2.8.1. Impacto del proceso productivo, físico y biológico 

Uno de los impactos negativos que tendrá llevar a cabo nuestro proyecto 

es el consumo de energía. Las computadoras que tendremos el área 

administrativa, son las que generarán un consumo de energía mayor. Según 

nuestras investigaciones, se estima que por cada 5 computadoras se usan 150 

KWH al mes y a su vez se emitirán 100 kg de Dióxido de Carbono. A continuación, 

se muestra un cuadro con los cálculos correspondientes a un solo computador. 

(Energy cost, s.f.) 
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Por otro lado, en el área administrativa se hará uso de una cierta cantidad 

de papel de oficina, para los trámites, informes u otras actividades que estén 

relacionados, por lo que, de algún modo, el uso excesivo de este será perjudicial 

para el medio ambiente. Para combatir de alguna manera este inconveniente, se 

podría utilizar las hojas de reúso para aprovecharla al máximo y al final reciclarlas. 

Esto de alguna forma ayudará indirectamente a reducir la polución y tala de 

árboles.  
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Por último, los camiones que transportarán los lockers emiten principalmente monóxido de 

carbono, óxidos de nitrógeno, hidrocarburos y compuestos de plomo, estos gases 

contaminan el aire y es perjudicial para todas las personas en general. Para reducir el 

impacto de esto, es conveniente que la empresa que nos brinde el servicio de distribución 

practique las políticas de cuidado del medio ambiente, así como que cumpla con los 

estándares mínimos de contaminación 

 

2.8.2. Impacto social, cultural, económico, o en otros aspectos 
pertinentes 

El servicio de alquiler de lockers dirigido a universidades surgió de la 

necesidad de los estudiantes universitarios de tener un lugar dónde guardar sus 

pertenencias, facilitarles el no estar llevándolas de un lado a otro, en el trayecto a 

sus clases.  Asimismo, ofrece la seguridad y confianza para el resguardo de sus 

pertenencias.  

El uso de la aplicación móvil que acompaña al servicio que ofrecemos, 

vuelve este último, innovador. Las aplicaciones móviles son el medio de 

interacción entre miles de personas en el mundo, de manera segura y eficiente. 

Además, simplifican los diferentes procesos que se solían hacer de manera 

presencial (pagos, compras, ventas, etc.). “Las aplicaciones móviles tienen gran 

éxito hoy en día porque se concentran en un solo proceso, o un problema, y 

ofrecen una solución concreta”.  (Aplicaciones móviles, s.f.) 

 Solo con “bajar la app” puedes recibir alarmas que te indican 

actualizaciones al sistema o alguna sugerencia de la que estés interesado. Estas 

características abren un sin fin de oportunidades en el sector tecnológico y en el 

desarrollo de una sociedad participativa.  
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Con respecto al desarrollo económico, al contratar a un número destacado 

de empleados para que laboren en la empresa, de algún modo estaríamos 

ayudando a mejorar la empleabilidad y a incrementar el PBI del país.  

 

2.9. Análisis de los riesgos técnicos del proyecto 

 

 

 

 

Riesgos en el personal y costos asociados 
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Como se puede apreciar en el gráfico, existe el riesgo de un cambio en los salarios 

que podría afectar negativamente a la empresa, pues se incurriría en mayores costos. 

Asimismo, un inadecuado manejo en los incentivos de los trabajadores podría causar 

descontento entre ellos así como una baja motivación a seguir laborando. Por otro lado, si 

no existe una buena comunicación entre jefes y compañeros, será difícil conseguir los 

resultados que se quiere lograr ya que no estarán lo suficientemente informados de la 

situación actual de la empresa.  

 

 

2.10. Conclusiones sobre la viabilidad técnica y ambiental 

 

● Nuestro servicio busca tener un buen impacto en nuestro público objetivo, 

asegurándonos de que todos sus necesidades y requerimientos que tengan sean 

logrados. 

● Con respecto al impacto ambiental, hemos logrado identificar el consumo de 

energía como el principal impacto negativo al llevar a cabo el proyecto, seguido del 

consumo de papel para oficina. Para poder contrarrestar estos aspectos negativos, 

se deberá crear una política medioambiental y energética para la conservación de 
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recursos (papel de oficina) y un uso eficiente de la energía, teniendo en cuenta la 

norma DIN EN ISO 50001, en las que figuran las bases para lograr un Sistema de 

Gestión Ambiental y de 

Energía. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

● Los principales riesgos técnicos identificados son: la inadecuada proyección de la 

demanda, fallos con el funcionamiento de los lockers y de la aplicación móvil que 

lo acompaña, inconvenientes con la distribución de los lockers, problemas con las 

conexiones de la red y por último, los conflictos que pueda haber con el personal. 

● Para darle solución a cada uno de estos riesgos, es necesario tener una buena 

planificación estratégica que proporcione una dirección general hacia nuestros 

objetivos. Es necesario identificar los problemas que se enfrentan con el plan 

estratégico y distinguir de ellos los propósitos que se alcanzarán con este plan. 

● Poniendo en práctica todas estas recomendaciones para afrontar los percances 

que tendríamos al llevar a cabo el proyecto, podemos decir que nuestro proyecto 

sí sería viable de acuerdo al aspecto técnico y ambiental. 
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3. Estudio organizativo, tributario y legal 

 

3.1. Diseño organizacional 

 

3.1.1. Misión, visión, valores. 

 

❖ Misión  

Brindar comodidad y seguridad al estudiante universitario y contribuir a su 

bienestar dentro de su centro educativo a través del alquiler de nuestros lockers 

implementados con tecnología moderna. 

 

❖ Visión  

Ser líderes en el mercado de seguridad de bienes gracias a la calidad y 

comodidad que provee nuestro servicio, además de expandir nuestro negocio en 

el largo plazo a instituciones no solo educativas. 

 

❖ Valores 

● Honestidad 

● Respeto 

● Responsabilidad 

● Prudencia 

● Justicia 

 

3.1.2. Objetivos estratégicos y procesos organizacionales 
principales del futuro negocio 

 

Como principal objetivo a largo plazo, tendremos maximizar y mejorar el negocio. 

Pero esto tendrá como inicio, un constante crecimiento y mejora de nuestra fuerza 

laboral. Lograremos esto a base de un ambiente óptimo de trabajo con el fin de que 

nuestro personal se sienta cómodo y con esto podrá ser más eficiente. Además haremos 

uso de supervisiones periódicas y esporádicas. Para lograr lo explicado previamente, 

utilizaremos las siguientes estrategias: 
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❖ Fomentar el constante respeto dentro del ambiente laboral con el fin de establecer un 

lugar de trabajo óptimo. 

 

❖ Brindar comodidad al personal en el lugar de trabajo para que ninguna de sus 

actividades se vea dificultada y se puedan realizar todas de manera eficiente. Dentro de 

este punto, consideraremos tres factores sumamente importantes:  

- Espacio amplio para evitar incomodidad 

- Respeto de los horarios (refrigerio, entrada y salida)  

- Equipo moderno de ensamblaje y también equipo moderno para el personal 

administrativo 

-  

❖ Respecto al salario, se hará analizando los salarios que se pagan al personal similar de 

otras empresas. Sin embargo, existirán incentivos por tiempo en la empresa (aumentos) 

y además posibles ascensos dentro de la empresa, esto con el fin de que el personal se 

sienta motivado a trabajar de buena manera. 

 

❖ La relación entre los trabajadores deberá ser basada en respeto y equidad. Las reglas 

de convivencia estarán sumamente claras ya que un ambiente de trabajo será un 

aliciente para un gran trabajo en equipo con el que se llegará a buenos resultados. 

 

 

3.1.3. Herramientas de gestión organizacional: modelo e 
indicadores 

Nuestra empresa empezará siendo un negocio pequeño y con pocos 

contratados por área. La labor principal que impulsará nuestra empresa 

será realizada por los vendedores que se harán cargo de negociar la 

implementación de nuestro servicio en las distintas instituciones en las que 

lo presentemos. 

❖ Al principio, no contaremos con un área de RRHH y todo el 

ambiente laboral se verá inspeccionada por el Gerente General y 

cada Gerente de cada área.  

❖ Área de finanzas: Esta área es pequeña y solo la compondrán el 

gerente y un contador.  

❖ Área de ventas y marketing: En esta área estarán el gerente, un 

supervisor, 3 vendedores y un encargado de publicidad.  
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❖ Área de IT: En esta área solo estará un encargado de las funciones 

ligadas al aplicativo móvil que ofreceremos. 

❖ Área de servicios Post - Venta: En esta área existirá personal (2 

trabajadores) encargados del servicio al cliente y mantenimiento de 

los Lockers en la institución en la que se encuentre. 

 Diagrama de jerarquía  

 

 

 

 

3.2. Aspectos legales y tributarios 

 

3.2.1. Personería jurídica de la empresa 

La empresa será una Sociedad Anónima (S.A.) ya que podrá tener junta de 

accionistas y además esta no será limitada ya que pensamos crecer como 

organización. A continuación, mostraremos las características jurídicas de 

la empresa. 

- Las contribuciones en su mayoría serán monetarias debido al giro 

de nuestra empresa. Sin embargo, también se aceptarán aportes de 

otro tipo con el fin de beneficiar a la empresa. No hay límites 

superiores ni inferiores en cuanto al capital social  
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- El número de accionistas mínimo es de 2 accionistas y no hay límite 

máximo. 

 

 

Fuente: Pro Inversión (2017) 

 

3.2.2. Régimen tributario que adoptará la empresa 

Para empezar a explicar el régimen tributario, empezaremos con los ingresos proyectados 

en Unidad Impositiva Tributaria (UIT): 

 

Elaboración propia 

 

A partir de esta proyección, mostraremos 3 aspectos vitales a tener en cuenta para que 

nuestra empresa no tenga problemas en el aspecto tributario. 

- Impuesto a la Renta  

● Si excedemos las 15 UIT, pagaremos 29.5% de la Renta 

● Ingresos del 0 y 300 UIT: 1% del ingreso 

● Ingresos de 300 a 1700 UIT: 1.5% del ingreso 
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- Impuesto General a las Ventas 

● IGV de 16% y se añade 2 % del Impuesto de Promoción Municipal: 18% 

- Declaración de impuestos 

● Mensualmente 

● Según las reglas establecidas por la SUNAT 

 

3.3. Requerimiento y especificaciones de personal de gestión 
(incluye programas de desarrollo y gestión del personal) 

Funciones 

 

❖ Gerente General:  

Es el principal director de la empresa y, al ser una empresa pequeña, también es 

el encargado de Recursos Humanos, es decir, está encargado de que se fomente 

el respeto y buen trato con el fin de tener un ambiente laboral óptimo en la 

empresa.  

❖ Gerente de Finanzas: 

Encargado del planeamiento financiero y de analizar cuáles son las estrategias 

que se deben tomar para el crecimiento a largo plazo. Además, debe analizar las 

posibilidades de socios comerciales que podría tener la empresa y las 

oportunidades de crecimiento de la empresa, es decir, a dónde podría expandirse. 

❖ Contador 

■ Subordinado del área de finanzas y el encargado de realizar todos 

los balances y estados financieros respectivos. 

❖ Gerente de Ventas y Marketing 

Encargado de promocionar el producto y aprovechar todos los medios posibles 

para que el nombre de la marca llegue a oídos de posibles usuarios. 

❖ Supervisor  

■ Encargado de verificar que el trabajo de los vendedores se 

desarrolle de buena manera  

➢ Encargado de publicidad 

■ Community Manager de las páginas web y páginas en redes de 

nuestra empresa. También es el encargado de la imagen 

➢ Vendedores 
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■ Encargados de hacer conocer el producto y de negociar en las 

instituciones en las que se quiera implementar este servicio  

❖ Área de IT   

Esta es un área compuesta solo por un trabajador y es el área encargada del 

mantenimiento de la app que es un adicional sumamente necesario para el uso de 

nuestro servicio. Además de la creación de esta y de la página web de la empresa.  

 

3.4. Requerimiento de equipos y materiales para la labor 
administrativa 

Para dar cabida a nuestro proyecto se necesitará un área administrativa diferenciada 

puesto que no contaremos con una planta propia debido a los costos, tercerizaremos el 

proceso de producción de Lockers; sin embargo, el proceso de ensamblaje se realizará en 

la empresa.  

Dentro de la empresa se encontrarán los módulos que separarán las áreas del Core 

Business: Marketing digital, contabilidad y finanzas, operaciones y logística, cada uno de 

estos con sus respectivos equipos para realizar sus funciones, tal como computadoras, 

mouses, escritorios, teléfonos, sillas, etc. los cuáles serán detallados en unidades, precio 

y costo total. 

 

Cabe decir que, también habrá una sala de reuniones la cual será para coordinar con 

proveedores, atender a los clientes, realizar juntas con el personal y/o socios, 

presentaciones, entre otras actividades. La sala de reuniones constará de una mesa de 

2.5 metros de largo * 1.5 metros de ancho aproximadamente con un total de seis sillas 

corporativas y un proyector y para el área de espera habrá un 1 sillón de tamaño mediano.  
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3.5. Instalación o implementación del futuro negocio (de la 
empresa) 

 

3.5.1. Planificación de la ejecución 

 

3.5.1.1. Plazo y cronograma de implementación del negocio 
(Carta Gantt) 
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3.5.2. Organización de la implementación 

 

3.5.2.1. Organización requerida para la ejecución o 
implementación del negocio 

Para iniciar con la implementación del proyecto de servicio de alquiler de Lockers, 

definimos una estructura de trabajo la cual está conformada por los seis miembros del 

grupo. Por tanto, cada miembro desempeñará un determinado rol: 

El primero, se nombrará a un líder del equipo, el cual se encargará de guiar al grupo, con 

la capacidad de influir en el grupo, con la responsabilidad de coordinar, organizar, dirigir y 

motivar a todo el equipo. También, habrá dos integrantes que se encargarán de realizar 

los trámites legales y tributarios respectivos tales como la inscripción en registros 

públicos, tramitación del RUC, entre otros, los cuales serán imprescindibles para que sea 

posible la puesta en marcha de la empresa. A la vez, habrá una persona que se 

responsabilizará de la búsqueda y trámites de alquiler del local, con un análisis de 

localización previo. Cabe decir que también trabajará conjuntamente con dos miembros 

del equipo, uno de ellos se encargará de la adaptación del área administrativa e 

instalación de las oficinas y el otro encargado de la coordinación de la distribución, 
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tomando en cuenta los diferentes requisitos de tiempo, espacios, costos para su 

implementación. 

 

3.6. Análisis de los riesgos organizacionales, legales y tributarios 

Se debe incluir el mapa de riesgos. 

Riesgos legales: 

Según el diario el comercio, “Un juicio o una disputa legal puede generar hasta el cierre de 

una empresa, y sin embargo, casi la mitad de las firmas en el Perú no están preparadas 

para enfrentarlos, según un sondeo realizado entre 50 gerentes legales de las principales 

empresas del país” (Comercio, 2016) .Cabe decir, que como la empresa estaría recién 

iniciando en el mercado es muy probable que no esté preparada ante un riesgo legal, tal 

como una demanda, teniendo un alto impacto en las operaciones, incluso pudiendo 

afectar su continuidad en el mercado. 

En el Perú los principales riesgos legales identificados señalan a los siguientes 

problemas:  

Riesgo Reputacional. En otras palabras, se puede afectar negativamente la imagen que 

tiene el público respecto del cuidado que tiene una empresa en cumplir con sus 

obligaciones legales y contractuales. Cabe decir, que una vez que se daña dicha imagen 

es muy difícil que lo clientes vuelvan a adquirir algún producto o servicio, en nuestro caso. 

Por tanto, es relevante que al implementar la empresa se evalué bien los riesgos para que 

así no sea dañada su reputación en el mercado. 

Incumplimiento de contratos. Se podría suponer que, al haber conseguido un acuerdo o 

contrato, en nuestro caso pondremos el ejemplo de la Universidad de Lima, se deberían 

cumplir todos los consensos acordados por ambas partes. Sin embargo, es posible que 

una de las partes incumpla los estamentos involucrándose así en un problema legal. Esto 

afectaría no solo a las operaciones de la empresa sino también al vínculo de negocios que 

tienen ambos entes. 

La corrupción. En toda empresa hay una probabilidad que no todos sus colaboradores 

tengan la ética correspondiente a los negocios lo cual puede generar controversias, es un 

riesgo importante que puede afectar seriamente el valor de la empresa. Por lo tanto, es 

importante que el Directorio defina cuál es la ética de la empresa y cuáles son los límites 

dentro del cual pueden conducirse los empleados a todo nivel. 

http://elcomercio.pe/noticias/juicios-7173
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Riesgos organizacionales: 

 Deficiente desempeño: Esto se puede deber a una mala capacitación de los 

trabajadores. 

 Rendimientos decrecientes: Desabastecimiento, tiempo muerto ya que 

dependemos de las Universidades de realizar nuevos contratos de negociación 

para establecer los Lockers en dichos centros educativos. 

 Desmotivación en trabajadores: Se puede deber a los bajos incentivos o pobre 

ambiente laboral, no hay un área de Recursos Humanos por el momento. 

 Cultura y ambiente laboral bajo: El personal no está alineado con la misión, 

objetivos y valores de la empresa. 

 Proyecciones de ventas incorrectas: Se podría deber a la mala coordinación entre 

áreas, cruza incorrecta de información, reportes desactualizados. 

 Falta de financiamiento: Mala gestión del área de finanzas y contabilidad, falta de 

apalancamiento. 

 

Riesgos tributarios o fiscales: 

En cuanto al riesgo tributario cabe la posibilidad de que se exijan importes adicionales de 

pago en el cumplimiento de sus obligaciones tributarias, como resultado de la no 

aplicación o de la aplicación inadecuada de una norma tributaria. 

Se puede dar el caso, por ejemplo, de una mala aplicación de sus funciones en el área de 

finanzas por parte de los colaboradores, como consecuencia de prácticas económicas y 

contables poco recomendables. Es decir, puede existir un riesgo fiscal latente 

(incumplimiento directo de la norma tributaria) y/o un riesgo fiscal sobrevenido no 

esperado por el obligado tributario que actuó en la creencia del cumplimiento correcto de 

sus obligaciones tributarias. Dicho riesgo puede ser resultado de la interpretación errónea 

de conceptos específicos de la normativa tributaria.  

Cabe decir que dichos riesgos se podrían contrarrestar siguiendo un análisis de legalidad, 

análisis de litigiosidad, análisis económico y fiscal previo, teniendo en cuenta: 

 

a) La exigencia de que los estados financieros de una empresa deben representar la 

imagen fiel de la entidad. Si existen riesgos fiscales materiales, los mismos deben estar 

cuantificados e incorporados a la información contable de la entidad.  
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b) Un riesgo fiscal muy significativo y con alto grado de probabilidad en su materialización, 

puede poner seriamente en peligro la continuidad de una empresa o negocio.  

Por otro lado, también se puede inducir a los impactos negativos debido a la complejidad 

del sistema tributario o sus continuas modificaciones, la interpretación errónea de 

preceptos, el cambio de doctrina oficial interpretativa o la utilización de planificaciones 

fiscales agresivas.   

A continuación, se detallarán todos los riesgos mencionados, a mayor detalle, indicando 

sus causas, efectos, un ejemplo y qué acción tomar: 
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4. Estudio financiero y evaluación del proyecto 

 

4.1. Supuestos para la formulación de los presupuestos y 
proyecciones 

 

4.1.1. Plazo de ejecución, horizonte temporal de análisis, vida útil 
y moneda a emplear 

- Plazo de ejecución: 5 años  

- Horizonte temporal de análisis: el año 0 empieza el 01/02/2018 y culmina el 

31/03/2018. Asimismo, el año 1 empezaría el 01/04/2018 hasta cumplir los doce 

meses, y así en adelante. 

- Vida útil: Varía de acuerdo al activo, tanto para activos fijos como para intangibles que 

tenga la empresa. 

- Moneda a emplear: al ser una empresa netamente nacional, utilizaremos la moneda 

de un sol. 
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4.1.2. Precios, cantidad a producir y a vender por el proyecto 

 

4.1.2.1. Aspectos tributarios y legales 

En el estudio legal de nuestro proyecto (3.2.2), se especificaron de manera detallada los 

impuestos que debía cubrir el funcionamiento del negocio.  

En primer lugar, nos corresponde el Régimen General de Impuesto a la Renta, cuya tasa 

es del 29.5% y se espera que lo sea hasta nuestro quinto año proyectado (2023). 

Además, se debe agregar el impuesto al ingreso también previamente explicado.  

En segundo lugar, los propios precios contienen el Impuesto general a las ventas (IGV), 

cálculo que realiza la SUNAT. Este impuesto se aplica sobre el valor asignado a los 

bienes al momento de la venta, el porcentaje que se aplica es de 18%, sobre las 

adquisiciones de insumos, servicios y bienes de capital. 

Finalmente, las declaraciones de impuestos se hacen periódicamente (mensualmente) y 

se deben hacer según las indicaciones y especificaciones de la SUNAT.  

 

4.1.2.2. Políticas de ventas y cobranzas 

Políticas de ventas: 

-    El precio de nuestro de producto se expresa en moneda nacional( soles). 

-    Mediante el aplicativo móvil, la empresa podrá informar a nuestros clientes sobre la 

cantidad de lockers que tiene disponible para alquilar y la ubicación de cada uno a ellos. 

-   Se respetará el precio ofertado al cliente, el cual aparecerá en el aplicativo móvil. 

-   Se contará con unos impulsadores de ventas, los cuales tendrán como objetivo 

promocionar nuestro servicio y proporcionar a nuestros consumidores potenciales la 

información necesaria sobre  el funcionamiento de la aplicación. 

-     La empresa solo brindará el servicio de alquiler de lockers, mas no su venta. 

-     Se contará con un servicio postventa para poder identificar nuestros errores y conocer 

las opiniones de los clientes. 

Políticas de Cobranza: 

   -    La empresa cobrará el 100% del servicio por anticipado. Es decir, los clientes no 

tendrán deuda con nosotros en ningún caso por cuestiones del servicio. 

   -   La empresa aceptará dos modalidades de pago: 
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o   En efectivo, insertando las monedas al momento de separar el locker. 

o   Por medio de tarjetas de crédito o débito, que se vinculan con el aplicativo móvil. 

   -   En caso que el cliente dañe alguno de los activos que ponemos a su disposición para 

el servicio, se le cobrará el monto adicional. 

   -   El cliente sabrá el monto total que tendrá que pagar antes de solicitar nuestro servicio. 

   - En caso el cliente sobrepase el tiempo por el que había alquilado el locker, tendrá 

que pagar una penalidad por el tiempo adicional, este cobro será tomado por hora o 

fracción. 

 

4.1.2.3. Políticas de gestión de inventarios 

 

- Debido a la naturaleza de la demanda, la empresa tan solo optará por tener stock de 

seguridad de 100 lockers. Además se trabajará bajo el supuesto de venta a pedido, 

puesto que los pedidos requerirán una cuota exacta de lockers por universidad. 

Aparte de ello, debido a la depreciación con la que cuentan los lockers, mantener un 

stock muy alto ocasionaría un costo alto de almacenaje debido al tiempo en el que 

estarían dentro del almacén, suscitando al riesgo de obsolescencia. El caso cambia 

para el almacenamiento de los lockers dentro del Centro de Distribución; esto se debe 

a la disponibilidad de componentes, ya antes mencionada, acerca de la posible 

diferencia de tiempo de entrega entre los 3 proveedores. El MRP requerirá la 

existencia de stock de seguridad para cada componente.   

- Sin embargo, se mantendrá un mínimo de 100 unidades de lockers terminados dentro 

del almacén. 
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4.1.3. Compras 

- Como bien hemos indicado, debido a la naturaleza de nuestro proyecto, la compra y 

costo de ensamblaje de los lockers vendrían a ser parte de la inversión inicial y no 

considerado como un insumo. Sin embargo, el cálculo del costo y manejo de 

inventario de los 3 componentes ya mencionados es esencial para calcular el costo 

total de nuestro servicio. En este apartado consideraremos la demanda del número 

de lockers que demande cada universidad, en este caso usaremos el supuesto de 

primero establecer estas instalaciones en la Universidad de Lima para luego expandir 

nuestro negocio a otras instituciones.  

- Para calcular el flujo de compras de materia prima se considerará a la demanda total 

en horas previamente calculada, considerando que todas las universidades han 

realizado el pedido. El crecimiento de la demanda de lockers será justificado por el 

incremento de alumnos que cada universidad tendrá. 

- Usamos el método Just In Time, los pedidos se realizan de manera que no genere 

sobreproducción. Por lo tanto, las compras serán igual a la cantidad total del pedido. 
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4.1.4. Presupuestos de gastos administrativos 

En el cálculo de gastos administrativos tomamos en cuenta la depreciación de los 

artículos de oficina y de obras físicas, la amortización de intangibles, los cuales tienen 

vidas útiles diferentes, y por último, el gasto de remuneraciones, en el cual tomamos los 

siguientes datos para su cálculo: 

➢ 9% de ESSALUD 

➢ CTS  se paga en Mayo y Noviembre 

➢ Asumimos que se empieza las labores en la empresa en Abril (año cero) 

➢ Para el CTS se debe quitar la gratificación que ahora la empresa asume, con el 

objetivo de disminuir los costos. 

➢ Tomamos en cuenta un AFP de 11.74% 

➢ La gratificaciòn se  paga en Julio y Diciembre 

➢ Cabe decir, que los cálculos de cada uno de los mencionados serán desglosados a 

detalle en el excel enviado. 
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4.1.5. Presupuestos de gastos de ventas 
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● El gasto de ventas está conformado por el gasto en publicidad y el costo 

del contrato con la Universidad, en la cual colocaremos nuestros lockers y 

brindaremos el servicio. 

● Con respecto al gasto de publicidad, los anuncios serán transmitidos a 

través de las diferentes redes sociales( facebook, twitter, instagram, etc.). 

El costo mensual por cada anuncio es de 120 soles.  

● La información del monto total por el contrato con la universidad se obtuvo 

a través de una conversación por correo electrónico con nuestro 

competidor Maletek Perú.  

 

4.1.6. Inversiones 

 

4.1.6.1. Inversión fija 

Básicamente tenemos contemplados en nuestra inversión inicial lo siguiente: 

 

-  Básicamente nuestra inversión inicial se basará en el alquiler/compra de lugar en 

donde vamos a desarrollar nuestras operaciones. 

- Los mismos Lockers que serán colocados en cada una de las universidades. 

- Los muebles y los artefactos que irán dentro del establecimiento. 

- La infraestructura digital necesario para el desarrollo y protección de los datos. 

 

 

Tenemos en consideración los lockers, ya que estos no se van a vender a las 

instituciones a las cuales nos acercamos para ofrecer nuestro servicio. Al contrario, 

nosotros seremos responsables de su calidad y mantenimiento.  

 

Por otro lado, debido a que necesitamos un lugar donde operar también hemos 

considerado nuestro local en el distrito de Ate como parte de la inversión inicial. Además, 

también tendremos incluidos los muebles/artefactos necesarios para poder trabajar en 

este local. 
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95 
 

 

 

4.1.6.2. Inversión intangible 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

● De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada, el nombre para nuestro 

servicio que tuvo mayor acogida fue el de “Smart Locker”. Por lo tanto, será ese el 

nombre con el cual nos destacaremos de la competencia. Por otro lado, el costo 

del registro de marca se obtuvo de la página de Indecopi, en la cual se indican 

todos los procedimientos a realizar así como el monto a pagar por el trámite. 

(INDECOPI, Signos Distintivos, s.f.) 

● La información de los trámites a seguir para obtener la licencia de funcionamiento 

se extrajo de la página oficial de la Municipalidad de Ate. Asimismo, consideramos 

que tendrá una vigencia de 5 años, después de la cual tendremos que renovarla. 

(Municipalidad de Ate, s.f.) (Sunat, trámites , s.f.) 

● El costo por el desarrollo del sistema operativo de la aplicación considera la suma 

total de los costos unitarios de los tres sistemas operativos ( iOS, Android y 

Windows).  
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4.1.6.3. Capital de Trabajo (método aplicado y presupuesto) 

4.1.7. Otros presupuestos pertinentes 

No existen otros gastos pertinentes, ya que todos los gastos se ven  contemplados en 

nuestro análisis. 

4.1.8. Análisis del valor residual del proyecto 

Considerando los años contemplados para la depreciación fija se tienen 

los siguientes valores residuales, dependiendo del escenario: 
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4.2. Estados financieros proyectados 

 

4.2.1. Balance General 

 

4.2.2. Estado de Pérdidas y Ganancias 

 



98 
 

 

4.3. Identificación y evaluación de alternativas de financiamiento 
(flujo de financiamiento neto) 

 

Analizando las tasas que la SBS nos brinda información, podemos observar que la menor 

tasa de préstamos a largo plazo para Medianas empresas la brinda el banco BBVA 

Continental. 

 

4.4. Análisis del costo de oportunidad de capital o tasa de 
descuento pertinente 

 

 

 

-          Beta desapalancado: 

Para hallar la beta desapalancada, buscamos en la página web de Damorán según 

el mercado que corresponda nuestro servicio, es por ello que tomamos la beta de 

Febrero del 2018 para el mercado de Office Equipment & Services que era de 

1.37. 
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-          Nivel de deuda: 

Optamos por un nivel de deuda de 40% de la inversión inicial, puesto que 

consideramos que sería lo más correcto para la empresa. 

-          Tasa de bono a 10 años de la reserva federal es de 3% 

-          EMBIG 

Según las series diarias del BCR, para febrero del 2018 se tiene un EMBIG de 1%. 

-          Tasa activa de Deuda 

Encontramos una tasa activa de deuda para medianas empresas de 8.81% en el 

banco BBVA. 

 

4.5. Flujo de caja proyectado y análisis de rentabilidad 

 

4.5.1. Flujo de caja para el análisis de la inversión (flujo de caja 
libre) y flujo de caja financiero (separando las decisiones 
de inversión y de financiamiento) 
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4.5.2. Análisis de la rentabilidad de la inversión, costo del 
financiamiento y de la rentabilidad de los accionistas: 
curso de acción a tomar 

 

4.5.2.1. Valor actual neto (VAN) 

Para hallar el valor presente neto del flujo de caja libre y del flujo de 

caja financiero utilizamos el WACC. 

 

 

 

 

 

 

Los cálculos obtenidos denotan un VAN positivo para cada escenario. Sin 

embargo, debemos tomar bien en cuenta que los ingresos han sido 

calculados con el supuesto de un determinado horas de uso del locker fijo y 

constante. Este caso podría no llevarse a cabo según el comportamiento 

del cliente. 

 

4.5.2.2. Rentabilidad porcentual del proyecto 
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En todos los casos, la TIR de cada escenario resulta ser mayor que la tasa 

de descuento que consideramos (WACC), por lo que denota otro indicador 

positivo para determinar la viabilidad del proyecto. 

 

4.5.2.3. Otros indicadores de rentabilidad pertinentes: ratio 
beneficio costo (B/C), índice de rentabilidad (IR), 
período de recupero de la inversión nominal y real, 
valor periódico equivalente (VPE) 

● Ratio beneficio costo (B/C) 

En este ratio consideramos la suma total de los ingresos y algunos costos, 

no tomando en cuenta los tributos a pagar o el ahorro tributario que se 

genera. Luego ambos montos se dividen. 
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En los 3 casos, el ratio resulta mucho mayor que 1, que es la cifra mínima requerida 

pertinente para este cálculo. 

● Índice de rentabilidad (IR) 

 

 

 

 

 

Este índice es el resultado de la división entre el valor actual de todos los flujos que 

produce cada escenario sobre la inversión total que se realiza en el periodo 0. Según se 
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observa, todos los índices resultan ser mayores que 1, lo que significa que los flujos de 

caja serán mayores que la inversión realizada, dando a así una oportunidad de ganancia. 

 

● Payback nominal y descontado 

Esto da como resultado el tiempo aproximado del proyecto que tomará para recuperar la 

inversión total calculada. Se tomará en cuenta el valor del dinero en el tiempo, por eso es 

que se calculará también con la respectiva tasa de descuento. 

 

 

 

 

 

 

 

● Valor periódico Equivalente 
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4.5.2.4. Análisis de punto de equilibrio nominal y real 

 

El punto de equilibrio significa el mínimo de horas a usar para lograr que los beneficios 

sean iguales a los costos. Es decir, la cantidad mínima de horas que se deben usar para 

que la empresa empiece a percibir ingresos. 

Para el cálculo de estos hemos considerado los siguientes supuestos debido a que el 

servicio que ofrecemos tiene varias tarifas: 

-Utilizaremos el precio de la frecuencia de uso más pedido por el cliente, que este caso 

son 6 horas y su tarifa es de S/ 3. 

-Para hallar el costo variable, primeramente dividimos el costo fijo considerado (que 

vendrían a ser las remuneraciones de los programadores y operarios de limpieza) y el 

costo variable (energía y utensilios) del costo de ventas. Esto hace que el monto sea 

mucho menor y al dividirlo entre el número total de horas usadas, la cifra para los 3 

escenarios resulta ser muy baja. 

 

 

 

 

 

4.6. Análisis integrado de los riesgos para el futuro negocio 

4.6.1. Identificación de los riesgos del proyecto 
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4.6.1.1. Estructura de desglose y mapa causal integrado de los 
riesgos 
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4.6.1.2. Análisis FODA integrado del proyecto y estrategias 

 

 

 

De acuerdo al análisis Foda, decidimos que por el momento nuestra estrategia seguir es 

el de diferenciación, puesto que lo que nos daría ventaja sobre nuestro competidor 

(Maletek), sería ofrecer un producto/servicio diferenciado, es decir brindar un servicio de 

alquiler de lockers con posibilidad de alquilarlo y pagarlo por medio de una app y de 

reservarlo en horas. 

A la par con esta estrategia, se tomaría en cuenta también las alianzas estratégicas con 

las Universidades, puesto que sin ellas no podríamos empezar a distribuir nuestro 

producto. 

 

4.6.2. Análisis cualitativo de los riesgos 

Las variables que tienen más impacto sobre el resultado del VAN Financiero son la 

cantidad de lockers necesarios, la inversión en activos fijos. El costo total del locker, el 

WACC, los ingresos de los años de análisis, el costo de la cerradura y el porcentaje de la 
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deuda. Estos resultados los obtuvimos en base al Análisis Tornado y al cuadro Araña por 

la herramienta de Excel de Simulador de Riesgo.  
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4.6.3. Análisis cuantitativo de los riesgos 
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4.6.3.1. Sensibilidad por variables: visión de punto de 
equilibrio 

 

4.6.3.2. Sensibilidad por escenarios 

Para el análisis de sensibilidad, en variables cambiantes, pusimos a los diferentes 

ingresos en los 5 años de nuestro proyecto y al costo del locker. 
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4.6.3.3. Análisis probabilístico del riesgo: simulación de 
Montecarlo, probabilidad de que el proyecto sea 
rentable y análisis dinámico de sensibilidad 

Tras 1000 simulaciones, obtuvimos de resultado que el VAN no tiene la posibilidad 

de ser negativo lo cual indicaría que nuestro proyecto es sumamente viable. 

 

 

 

4.6.4. Planificación de la respuesta a los riesgos (rediseño 
estratégico después del análisis cuantitativo de los 
riesgos) 

A pesar de los resultados favorables, siempre está latente la posibilidad de 

enfrentar escenarios adversos. Los riesgos que consideramos para nuestro 

proyecto son los siguientes:   

- Macroeconómicos: Si disminuye el poder adquisitivo de las personas que hacen uso 

de los servicios. los posibles clientes podrían prescindir del uso de nuestro servicio. 

- Operacionales: Podría existir algún problema en la distribución de los lockers a los 

puntos de ventas (Universidades) y esto generarìa un problema en el servicio que 

estamos ofreciendo, lo que nos lleva al siguiente tipo de riesgo. 
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- Preferencias del consumidor: El servicio postventa estará encargado de tratar de 

cubrir todas las necesidades de los clientes. Sin embargo, es una realidad que la 

innovación de nuestro proyecto se deba mantener constante.   

- Financieros: la empresa tendrá acceso a créditos en caso de que necesite algún 

capital para la mejora de esta o en su defecto algún financiamiento para un proyecto 

que necesite una inversión considerable. 

- En los bienes de capital: Cuidado y mantenimiento de todos los elementos de oficinas 

que para que estos funcionen de manera óptimo. 

- Ambiente Laboral: Fomento del respeto en el ámbito laboral para que se genere un 

clima óptimo y eficiente. 

- Legales y tributarios: Todo se tratará de hacer según las especificaciones de los 

entes reguladores. 

- Competencia: Puede que los únicos competidores que tenemos, tomen como ejemplo 

nuestras ideas y como ya tienen experiencia y parte del mercado, es posible que se 

adapten bien a estas. 

 

 

4.6.5. Plan de seguimiento y control de los riesgos 

Este punto es sumamente importante ya que nos ayuda a medir las posibles 

contingencias del negocio y los posible escenarios adversos a los que nos podríamos 

enfrentar. Las medidas que tomaremos para evitar estos escenarios, serán las 

siguientes: 

  

Análisis Internos:   

- Conformados por los supervisores de cada área de la empresa y por el Gerente 

General.   

- Se deben hacer, por lo menos, una vez al mes y es el principal método de control 

de la empresa, este control se hará en base a los posibles riesgos presentados en 

puntos anteriores de la evaluación.  

- El personal de supervisión debe estar completamente capacitado para hallar 

nuevas soluciones a los riesgos ya mencionados, ya que siempre es mejor tener más 

posibilidades de mitigar un riesgo.  

- Un aspecto importante que se debe cumplir para que esta medida funcione es que 

exista una buena relación entre los supervisores.  
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Reuniones generales financieras:   

- Se darán cada 4 meses con la presencia del gerente general, de finanzas y de 

ventas.   

- En este caso es vital la capacidad de análisis de los 3 gerentes mencionados en el 

punto anterior, ya que de las posibles opciones de financiamiento, dependen los flujos 

de la empresa. 

- La revisión de los estados financieros y los ratios ,que serán obtenidos de estos, 

será realizada por el gerente financiero. 

- En estas reuniones se verá el estado financiero del proyecto y qué es lo que 

necesita la empresa (posibilidades de financiamiento) para crecer de manera óptima.   

 

Controles:   

- Reuniones periódicas (semanalmente preferiblemente) entre el supervisor de 

ventas y todos los gerentes para analizar el trabajo de los vendedores (principal giro de 

la empresa).  

- El trabajo de los supervisores es vital y tienen que tener un punto de vista analítico 

para ver que pueden mejorar los vendedores en su labor.  

 

  Control de proveedores: 

- Es importante tener todos los lockers necesarios para cubrir la demanda de 

nuestro servicio y por esto se tiene que ver si es que la relación con los proveedores 

está yendo bien y si estos son buenos como para seguir trabajando con ellos. 

- Debemos establecer claramente la cadena de suministro para que el desarrollo del 

negocio vaya bien. Se podría pensar en un comité de provisiones que se centre en 

evaluar la tarea de los proveedores y la conexión de estos con el negocio. 

 

5. Conclusiones y recomendaciones del estudio global 

 

5.1. Conclusiones 

- La mejor forma de optimizar costos en la gestión de inventarios es mantener un 

ritmo de trabajo que permita satisfacer la cantidad exacta de unidades 

requeridas por el cliente, evitando así utilizar cualquier tipo de stock de 

seguridad. Sin embargo, el grupo ha creído conveniente mantener un stock de 
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100 unidades dentro del almacén de nuestras instalaciones. 

 

- Los índices de rentabilidad señalan una importante ventaja que tiene el proyecto 

para ser viable, sin embargo esto sucede principalmente debido al supuesto que 

usamos para calcular los ingresos. Estos se calcularon con el supuesto que el 

tiempo de uso por el cliente sería constante y fijo durante todo el año, estas 

cifras podrían variar en un escenario real. 

 

- Dado que es un servicio el cálculo de ingresos tanto de costos dependen mucho 

de la demanda. Nosotros, como grupo, hemos tratado de determinar dicha 

demanda tanto como en horas como en cantidad lockers y, a partir de este 

punto, definir nuestros ingresos y costos. 

 

- La evaluación de un proyecto requiere un análisis profundo de cada una de las 

aristas del negocio: estructura financiera, manejo de personal, compras, 

marketing, estrategias, entre otros. Una vez realizado este análisis es necesario 

determinar si es que los resultados son realistas y si es que el proyecto es 

rentable. 

 

- El negocio de alquiler de lockers para instituciones educativas es sumamente 

interesante y poco explotado. Por lo que podría ser la semilla para incursionar 

realmente en este negocio. 

- En base al análisis de los riesgos (Risk), podemos deducir que este proyecto no 

tiene probabilidad de generar pérdidas por lo tanto, es una buena alternativa de 

inversión. 

 

5.2. Recomendaciones 

- Se recomienda principalmente mantener una buena relación con los proveedores 

debido a que, si bien la demanda en horas es constante y conocida, la demanda 

de lockers podría ser desconocida y variante debido a los posibles pedidos a 

recibir por parte de otras instituciones que no pertenecen a nuestro mercado 

objetivo. 

 

- Realizar una correcta gestión de inventarios para así reducir costos de 

almacenamiento va a ser fundamental para maximizar utilidades y disminuir 

esfuerzos administrativos. 
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- Además, se recomienda tener una relación cercana y duradera con el cliente; en 

donde este se sienta cómodo de brindar sus opiniones sobre el servicio y así 

poder mejorar nuestras debilidades. 

 

- Se debe llevar una estrategia defensiva para reducir los costos de la empresa; 

para ellos debemos ser precavidos con las decisiones que tomemos y analizar el 

impacto financiero que pudieran tener cada uno de estos. 

 

- Debemos de aprovechar la poca competencia en el mercado y consolidarnos 

como una empresa pionera dentro de este rubro; lo cual nos daría una posición 

sólida frente al posible ingreso de potenciales competidores. Además, la 

diferenciación de nuestro servicio va a ser fundamental para lograr este 

posicionamiento; gracias al valor agregado que le estamos brindando por el uso 

del aplicativo móvil y enchufes. 

 

- Realizar un plan de gestión de riesgos y reuniones generales periódicas entre 

jefes, cada lunes de cada semana, en las oficinas de reuniones para analizar 

resultados, posibles riesgos, medidas preventivas, acciones tácticas en el 

mercado, aplicación de nuevos descuentos, entre otros detalles. 

 

- Se debe hacer un mantenimiento constante de los lockers para que estos se 

encuentren en óptimas condiciones cada vez que un usuario las utilice; esto 

incluye un servicio periódico de limpieza, un control adecuado de las instalaciones 

eléctricas para el uso de los enchufes y un sistema operativo adecuado que 

soporte al aplicativo móvil que contaremos y a la información que recopilaremos.  

- Cabo que hacemos ventas a pedido, es decir aplicamos el “just in time” es 

imprescindible hacer un seguimiento a la demanda, proyectando correctamente el 

crecimiento de la demanda por año en las Universidades, siguiendo fuentes 

confiables tal como la INEI. 
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6. Anexos 

Encuesta de servicio de Lockers 
 

-Concepto o definición de su propuesta. 
 
Esta encuesta es para evaluar un proyecto de implementación de un servicio de alquiler 
de lockers para los estudiantes de diferentes universidades, los cuales tendrán 
compartimentos personalizados y un enchufe para poder cargar ciertos dispositivos 
electrónicos. 
Dicho proyecto está acompañado de una aplicación que permitirá la previa visualización 
de la disponibilidad de locker para su uso y la realización de su reserva a una hora 
determinada, generando un código el cual será necesario para abrirlo y cerrarlo de forma 
segura.  
 

1. Sexo. 
 
 

 Femenino 
 Masculino 

 
 

2. Distrito de residencia 

 
 Puente Piedra, Comas, Carabayllo 
 Independencia, Los Olivos, San Martín de Porras 
 San Juan de Lurigancho 
 Cercado, Rímac, Breña, La Victoria 
 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino  
 Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel  
 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina 
 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores  
 Villa El Salvador, Villa María del Triunfo, Lurín, Pachacamác 
 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla 
 Otro……………… 

 

 

 

3. Edad. 
 

 16 a 18 años 
 19 a 21 años 
 22 a 24 años 
 25 a 27 años 
 28 a más 
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4. ¿En qué universidad estudias? 
 Ricardo Palma 
 San Martín de Porres  
 UPC de Monterrico  
 Universidad de Lima  
 Universidad San Ignacio de Loyola 
 ESAN 
 Universidad de Piura 
 Otro_____ 

 

 

5.  Si no cuentas con lockers disponibles aledaños a tu ubicación, ¿Qué medios 
utilizas para guardar tus cosas en periodos largos de tiempo? 
 

 
6.Considerando que se puede adquirir este servicio en otras universidades por  S/2.5 
por día, ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar por día? (Rpta en soles) 

 
7. Considerando las características de nuestro servicio, ¿estaría dispuesto a usarlo? 
 

 
 Definitivamente sí 
 Probablemente sí 
 Definitivamente no 
 Probablemente no 

 
8. ¿Cuánto tiempo usaría el locker? 

 Por 2 horas. 
 Por 6 horas. 
 Por 12 horas 
 Por 1 a 3 días 
 Por 4 a 7 días 
 Por 2 a 3 semanas 
 Por 1 a 2 meses 
 Por 3 a 4 meses 

 

9. ¿Usaría el cargador disponible en el locker? 
 *Sí 

*No 
*Tal vez 

 
Servicio adicional 
Este proyecto está acompañada de una aplicación que permitirá la previa visualización de 
la disponibilidad de locker para su uso y la realización de su reserva a una hora 
determinada, generando un código el cual será necesario para abrirlo y cerrarlo de forma 
segura.  
 
10 ¿Le parece conveniente la idea de apoyar este servicio mediante el uso de la 
aplicación? 

 Sí 
 No 
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 Indiferente 

 
11. ¿Qué forma de pago te parece más atractiva para nuestro servicio? 
 *Efectivo 
 *Mediante la Aplicación 
 *Ambos medios de pago 
 
12. ¿Cuál nombre te parece apropiado para nuestro servicio? 
 *Locker master 
 *Lockers app 
 *Lucky Locker 
 *Clock Lock 
 *Smart Locker 
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