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1.

Estudio de mercado

1.1. Bienes y servicios del proyecto

1.1.1. Descripcion del producto y/o servicio
Se llevara 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 fraccién) que los usen. Dicho proyecto estard acompafiado de una
aplicacién que permitird la previa visualizacion de la disponibilidad de locker para
poder ser usados. Cabe decir, que esta aplicacion también permitira la reserva del

locker a una hora determinada.

Para poder tener este servicio, sera necesaria la descarga de dicha aplicacién,
después la seleccién del locker, luego se procedera a pagar vy, finalmente, se
generara un caodigo el cual serd necesario para abrir y cerrar, de forma segura, el

locker.

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

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

El método de pago se realizara de dos formas, en efectivo y por tarjeta afiliada a la
aplicacion. Adicionalmente, habra la opcion de alquilar compartimentos de un
material determinado para poder realizar subdivisiones acordes a las necesidades

del usuario. Estas seran opcionales y tendran un costo adicional en caso de uso.

1.1.2. Aspectos arancelarios del producto
Los materiales mas comunes en el mercado son: metal (acero laminado en

frio), laminado (a veces llamado MDF o P-Lam), taquillas de madera, taquillas de
plastico y taquillas fendlicas (a veces llamado HPL- laminado de alta presion o

laminados estructurales).

Cabe decir que, el metal es el estandar mas econémico y seguro, pero propenso a
las abolladuras. Por otro lado, el laminado es una opcidon mas silenciosa y de
mejor apariencia, pero se ve comprometida por la seguridad y se deslamina
cuando esta expuesto a la humedad. En cuanto a la madera, este a pesar de ser

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




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

agradable y no proporcionan la seguridad adecuada.

Por tanto, por un tema de costos que conllevaria tercerizar la produccién de costos
en base a cierto material, optamos por el uso de acero laminado en frio, 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 administracion y la provision de dicho
material estaria bajo la responsabilidad del proveedor, con quien se llegaria a un
acuerdo en tema de precios.

En cuanto a aspectos arancelarios, podemos decir que al acero laminado en frio le
corresponde la subpartida Nacional 7209.17.00.00. Segun la Superintendencia
Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT, 2018), este producto esta sujeto a

la Ley 29666-IGV 20.02.11, y le corresponde el siguiente tratamiento arancelario:

MEDIDAS IMPOSITIVAS PARA LAS MERCANCIAS DE LA SUBPARTIDA NACIONAL 7200.17.00.00 ESTABLECIDAS PARA SU INGRESO AL PAIS

TIPO DE PRODUCTO: LEY 29666-1GV 20.02.11

Gravamenes Vigantes Valor
Ad / Valorem 0%
Impuesto Selectivo al Consuma 0%
Impuesto General 2 las Ventas 16%
Impuesto de Promocién Municipa 2%
Derecho Especificos M.A.
Derecho Antidumping M.A,
Sequro 0.75%
Sobretasa 0%
Unidad de Medida: (*}

N.A.: No es aplicable para esta subpartida




1.1.3. lIdentificacion de bienes sustitutos y complementarios
segun ocasién de consumo

El servicio de alquiler de lockers en universidades no ha sido muy comun
hasta hace algunos afios, por lo que este tipo de negocio es practicamente nuevo
en el mercado. Debido a esto, existen muy pocos sustitutos que puedan

reemplazar totalmente este servicio.

Los posibles sustitutos para este servicio serian el uso de: mochilas, maletas y
carteras. Es comun 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

electrénicos, etc.).

Por otro lado, los bienes complementarios para el servicio de alquiler de lockers
serian principalmente los materiales académicos mencionados anteriormente, asi
como también los objetos personales que tengan, puesto que forman parte de la
principal funcién que se le dara al locker.

1.2. Antecedentes y aspectos metodoldgicos

1.2.1. Deteccion, seleccién e identificacién de las oportunidades
gue dan origen al proyecto, aplicacibn de técnicas de
creatividad

Para iniciar la identificacién del proyecto se realiz6 el procedimiento “SCAMPER”
para poder tener una idea acerca del servicio que se queria ofrecer. Analizando el

proyecto con cada uno de los acrénimos 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
gue guardan los estudiantes en ellas.

Combinar: Este servicio se combinaria con una aplicacion mévil. Esta aplicacion
seria 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 depoésito de los materiales de
estudio. Ademas de incorporar la aplicacion mévil que facilita el uso de este

servicio para los clientes, adaptando asi dicho servicio al mercado.




e Modificar o magnificar: Se empezaria 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.

e Poner otros usos: Ademas de cumplir con la funcién de guardar las pertenencias
de los usuarios, se le podria 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 extravien. Ademas, la aplicacion podria servir de
recordatorio ya que el horario de la universidad estaria enlazado con esta. De esta
forma, cuando haya una clase dentro de poco tiempo, la aplicacion mandara una
notificacion.

e Eliminar o minimizar: Por lo general, los lockers se agrupan en bloques grandes,
en donde se aprecian mas de 30 de estos juntos. Nosotros proponemos tener
grupos mas pequefios (10- 15 max.) repartidos por toda la universidad.

e Reorganizar o revertir. Nuestro producto tendra la caracteristica de poder
adaptarse a la necesidad del usuario; es decir, va a tener laminas divisoras en la

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

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

Elaboracién propia




1.2.3. Breve descripciéon de la cadena de suministro de un
negocio similar

Para el producto que vamos a comercializar necesitamos de 3
proveedores; el primero nos brindara los casilleros del material que necesitemos,
el segundo es quien nos dara el sistema de cerraduras el cual se vincularia con el
aplicativo movil, el dltimo proveedor nos proporcionard e instalarad los
tomacorrientes que estaran dentro de cada locker. Todos los materiales seran
llevados a un centro de ensamblaje que le pertenecera a un tercero, en donde se
armaran los lockers. Luego de esto, pasardn a un centro de distribucion que
también nos servird de almacén y después seran 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 mantendra una limpieza constante de los lockers, tener el soporte técnico
del aplicativo mévil y dar un adecuado mantenimiento al sistema eléctrico. Para
finalizar, se contara con un servicio de atencion al cliente post-venta para escuchar

todas las recomendaciones de los clientes.

Limpieza
de lockers

Proveedores
de casilleros

antenimient Servicio
ode
aplicativo al cliente

Proveedor de Centro de

cerraduras distribucion

Clientes

antenimien

Proveedor de
o de

tomacorrientes

enchufes y
sistema
eléctrico

Elaboracion propia

1.2.4. Disefio metodologico para el desarrollo del estudio de
mercado

En esta investigaciébn serd necesaria la recopilaciéon de tanto datos
secundarios como primarios. En primer lugar, determinaremos la demanda

potencial de nuestro servicio a través de investigacion de fuentes secundarias




como el Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI) para determinar el
namero aproximado de personas que utilizaran nuestro producto; es decir la
demanda potencial. En conclusidén y en base a las variables que seran definidas, el
tamafio de mercado potencial ser4 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 dard la recopilacion de datos primarios, por tanto, nos
centraremos en un enfoque y/o método cuantitativo, incorporando el uso de
herramientas de investigacion, tal como las encuestas (preguntas abiertas y
cerradas), de acuerdo a la informacién obtenida se determinara aspectos como el

nombre del producto, el precio de alquiler, etc.

De manera resumida, los objetivos de realizar estas encuestas sera determinar la
cantidad mas aproximada de compradores potenciales y determinar caracteristicas

gue el posible cliente quiera de nuestro servicio.

1.3. Mercado Objetivo

1.3.1. Segmentacién del mercado wusando herramientas
estadisticas avanzadas

1) Demogréficas: Jovenes estudiantes entre 16 y 27 afios.

2) Nivel socioeconémico: Ay B.

3) Psicografica: 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 Piramide de Necesidades de
Maslow (Maslow, 1943).

4) Geogréficas: 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.




NRO. DE ALUMMNOS

UNIVERSIDAD 2015)
U. de Lima 18,145
U. de Piura 71.551
U. Ricardo Palma 16,844
. Peruana de Ciencias Aplicadas 14238
U. P. San Ignacio de Lovola 22,157
. ESAN 4 661
U. San Martin de Porres 10,383
TOTAL 093,979

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 sera diferente. Para ello, recopilamos informacion acerca del
namero 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
gue tienen entre 16 y 27 afios que estudian en las distintas universidades ubicadas

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

Célculo de la muestra:

Cilculo
Nivel de confianza 93%
Abcisa 1.81
Tamafio de poblacion 93.979.00
Probabilidad 50%
Error 1%
Tamaifio de la muestra 167.9688

Elaboracién propia




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 investigacion, realizamos 191 encuestas, las cuales

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

@ Masculino
@ Femening

Elaboracién propia

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

hacer un disefio personalizado para cada género.

2. Distrito de residencia

191 respuestas

Zona -
m/7onal
m 7ona 10
m 7ona 2

Zona 3
m7ona 4
m/7onab
m70ona 6
m fona 7
m /ona 8
m fona 9

Elaboracién propia




Nuestros usuarios potenciales estan concentrados en la Zona 7, es decir, en los distritos
de Surco, La Molina, Miraflores y San Borja. Debido a esto, nuestro servicio estara dirigido

a esta Zona principalmente.

@ D= 16 a3 15 afios
@ D=1% 321 afios

Ce 22 a 24 afios
@ D= 253 27 afios
@ D= 22 amas

Elaboracion propia

El 63.9% de los encuestados tienen entre 19 a 21 afos, siendo este porcentaje el
mayor de todos. Por otro lado, los jévenes entre 16 a 18 afios representaron el
3.7%, mientras que los de 25 a 27 afios, el 5.2%. Cabe resaltar, que no
encontramos en nuestros resultados, universitarios que tuvieran de 28 a mas afos,
por lo que para validar las encuestas de acuerdo a nuestro publico objetivo no se
tenia que filtrar las encuestas, sino analizarlas en su totalidad.
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4. ; En que universidad estudias?

@ Ricardo Palma
@ San Martin de Porres
UPC de Monterrico
@ Universidad de Lima
@ Universidad San lgnacio de Loyola
@ EsSAN
@ Universidad de Piura

Elaboracién propia

Para realizar esta pregunta nos basamos sélo en las Universidades de la Zona 7
de APEIM, como vemos en los resultados de las encuestas, el 80.6% es el
porcentaje mas alto, el cual es representado por la Universidad de Lima, por tanto
la provision de lockers empezaria en dicha Universidad; es decir, se elegiria como
punto estratégico, puesto que a pesar de que hay un promedio de 14,000 alumnos
en la universidad por afio, con un crecimiento de poblacion estudiantil de 12% en
los Ultimos afios, segun la INEI, y la ausencia de lockers para los estudiantes, se

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

Universidades privadas 2007 2008 2009 2010 2011 12 3 W5 P
U. de Lima 12406 13074 13435 14108 142x% 14853 1518 13 143
crecimiento ¥ I % 1% I 4% 15%

Elaboracion propia
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. |
Soles/Aceptaciéi-T| Definitivamente no | Definitivamente si| Probablemente no | Probablemente si| Total general
0 3 1 7 1 12
0.5 2 2 4
1 2 E 3 15 31
1.5 3 2 10 15
2 ] 4 3l 41
2.5 14 3 20 43
3 2 15
4 2 4
] 1 3 14
7 1 1
10 1 1
Total general 5 52 26 108 191

Cuentade TOTAL

35 —_

30

7. Considerando las caracteristicas de nuestro servicio, ;Estarias

s dispuesto a adquirirlo?

20 91 respuestas

15 @ Definitivamente si

@ Probablemente si
10 FProbablemente no
@ Dsfinitivamente no
5
0 II
0
6.Consid L 4

De acuerdo a este grafico, podemos determinar que los clientes potenciales, es decir, el
23% de los universitarios estarian dispuestos a pagar 2.5 soles por dia o 2 soles por dia,
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, fijariamos un precio mas bajo que serd en base a las horas

gue el cliente alquile.
Elaboracion propia

Este grafico nos ayuda a analizar la relacion entre las variables de precio y grado de
aceptacion de los clientes, por tanto, podemos observar que un total de 52 personas
comprarian definitivamente el servicio y 108 probablemente lo haria, resultando que el

84% de los encuestados adquiriran nuestro servicio. Por otro lado, es importante saber a
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gué precio estan dispuestos a pagar, el 25% de los que comprarian definitivamente el
servicio mencionaron el pago de 2.5 soles y el 29% de los que lo harian probablemente, 2
soles. Lo cual nos ayuda establecer un rango de precios segun la susceptibilidad del

consumidor.

Elaboracién propia

Defenitivamente si 27% 4%
Probablemente si 57%
Probablemente no 14% 16%
Defenitivamente no 3%
TOTAL 100%

Elaboracidn Propia

8. ¢ Por cuanto tiempo usarias el locker?

spuest

[4¢]
ih]

15

i

@ For 2 horas
@ For & horas
Paor 12 horas
® For1aidias
@ Pord a7 dias
@ For 2 a 3 semanas
@ For1 a2 messs
@ Por3 a4 mesas

Elaboracion propia

Otros de los factores importantes a determinar, es el tiempo, por tanto,
establecimos el rango en horas, dias y meses. El resultado, un 38% de los
encuestados establecieron que alquilarian los lockers por 6 horas y el 16% por 2
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horas, ambos son los porcentajes mas relevantes, por tanto, se trabajaria
conjuntamente con la app para que el servicio tenga un minimo de 2 horas, 6

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

9. ;Usarias el eschufe disponible en el locker?

191 respuestas

@ s
® No
O Tal vez

Elaboracién Propia

El 79.6% de los encuestados respondio que estaria de acuerdo en usar el enchufe
gue 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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10. ;Te parece conveniente la idea de apoyar este servicio mediante el
uso de la aplicacion?

197 respuestas

@ si
@ No

@ Me es indiferente

Elaboracién Propia

Analizando el grafico nos podemos dar cuenta que cerca del 85% de los
encuestados prefieren que que el alquiler se realice por medio de la aplicaciéon y
un 12% es indiferente, por tanto, hay prioridad por desarrollar una aplicacién
adecuada, proporcionando mantenimiento cada cierto tiempo para evitar que
colapse o sea lenta; ya que se perderia posibilidades de compra por no tomar la
debida importancia de esta ventaia competitiva.

11. ;Qué forma de pago te parece mas atractiva para nuestro servicio?

191 respuestas

@ Efectivo
@ Wediante 13 aplicacion
@ Ambos medics de pago

Elaboracién Propia

Analizando el grafico nos podemos dar cuenta que cerca del 19% de los
encuestados prefieren que la modalidad de pago sea mediante la aplicacion y un
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67%en efectivo y mediante la aplicacién, por tanto la prioridad de ofrecer nuestro
servicio mediante una aplicacion es altamente relevante. Mas adelante se veria el
tema de los costos y complejidad técnica, si también resultaria ser viable adoptar
la modalidad de pago por efectivo, el cual solo representa el 14,1% de
encuestados. Por ahora, en el proyecto se implementaria las dos modalidades de
pago, exonerando por el momento sus respectivos riesgos negativos de llevarlos a

cabo.

12. ;Cual nombre te parece apropiado para nuestro servicio?

@ Locker master
@ Lockers app
Lucky Locker
@ Clock Lock
@ Smart Locker

Elaboracién Propia

De los nombres sugeridos, los encuestados prefirieron el de Smart Locker, con casi un
43% de aceptacion, esta pregunta nos ayuda a determinar el nombre de la marca del

servicio.

1.3.2. Andlisis de conglomerados

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

Se observa que este conglomerado es bueno utilizando y cruzando la informacién
de 3 entradas (Edad - Sexo - Utilizacion de la App) y dando como resultado 4

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

e Teniendo el conglomerado méas grande (60 personas) las siguientes
caracteristicas: el 78.3% estan entre 22 a 24 afios, el 55% de los
encuestados son hombres y al 100% de este grupo esta de acuerdo en
usar la aplicacion. Mientras que, el conglomerado mas pequefio es de 30
personas y tiene las siguientes caracteristicas: el 73.3% tienen edades
entre 19 a 21 afios, el 53.3% son hombres y al 76,7% les es indiferente el
uso de aplicacion.

e Un dato interesante es que el 84% de los encuestados estan de acuerdo en

Clusteres
Importancia de entrada (predicton)
B o0oe0oso400200,0
Clister 3 4 1 2

Etiqueta

Descripcion

Tamaiio

Entradas
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utilizar la aplicacion como un soporte de nuestro servicio de Lockers.

B) Conclusiones del conglomerado: Edad - Sexo - Utilizacién

Tamanos de cluster

Resumen del modelo

Algoritmo Bietapico

Entradas 3

Clisteres &

Calidad de cluster

Mala Correcto

T T T
05 0,0 05 1,0
Medida de silueta de cohesion y separacion

pequeno ST

Tamaiio del clister mas
grande 54 (28.3%)

Cociente de tamafios:
De clister mas grande 2 45
a clister mas pequeiio

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

Se han obtenido 5 conglomerados a partir de 3 entradas de informacion
(Edad - Sexo - Probabilidad de uso del SS)

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

gue se tengan de este andlisis van a ser relativamente buenas.
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Clusteres
Importancia de entrada (predicton)
H1,0@0800600,400,2000,0
Clister 5 1 4 3 2

Etiqueta

Descripcion

Tamafio

Entradas

e Se observa que nuestro conglomerado mas grande (54 personas - 28.3%)
tiene las siguientes caracteristicas: el 79.6% tienen edades entre 22 a 24
afos, el 57.4% es hombre y que el 70,4% probablemente si utilizaria
nuestro servicio.

e 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 tamafo. El mas grande es de 68 encuestas; mientras que, la mas




19

pequefia 56

Tamanos de cluster

Clister

W2
K

Tamaiio del clister mas
pequeiio 56 (29,3%)

Tamafio del clister mas
grande 66 (35,6%)

Cociente de tamaiios:
De cluster mas grande 121
a cluster mas pequeiio

encuestas.
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Resumen del modelo

Algoritmo Bietapico

Entradas 4

Clisteres 3

Calidad de cluster

Mala

Regular

Correcto

Clister

Etiqueta

Descripcion

Tamarfio

Entradas

5. 5inocuentas con
lockers disponibles
aledarios a tu
ubicacion, ¢ Qué
medios utilizas para
guardartus cosas en
periodos largos de
tiempo?
Mochila (41,2%)

5. 5inocuentas con
lockers disponibles
aledarios a tu
ubicacion, ¢ Qué
medios utilizas para
guardartus cosas en
periodos largos de
tiempo?
Mochila (37,3%)

5. 5inocuentas con
lockers disponibles
aledarios a tu
ubicacion, ¢ Qué
medios utilizas para
guardartus cosas enj
periodos largos de
tiempo?
Mochila (50,0%)

Zona
Zona 7 (63,2%)

Zona
Zona 7 (55,2%)

Zona
Zona 7 (69,6%)
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Se aprecia que nuestro conglomerado mas grande tiene las siguientes
caracteristicas: el 98.5% tiene entre 19 a 21 anos, 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 podria representar una gran oportunidad para
nosotros, ya que nosotros evitaremos la fatiga de estar llevando mucho

peso con ellos
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Tamaros de cluster

Claster

Tamaiio del clister mas
pequeiio 30 (157%)

Tamaiio del clister mas
grande 60 (31.4%)

Cociente de tamafos:
De cliuster mas grande 200
a cluster mas pequeiio

Resumen del modelo

Algoritmo Bietapico

Entradas 3

Cliasteres 4

Calidad de cluster

Mala Regular Correcto

T T T
A0 a5 0,0 05 10
Medida de silueta de cohesion y separacion

1.3.3. Perfil del consumidor de los segmentos a los cuales se
dirigira el negocio

Como se menciond 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 afios. Parte del objetivo de nuestra investigacion que se realizd a

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

pertenencias (materiales académicos y objetos personales). Asimismo, fue
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relevante conocer cuanto dinero estarian dispuestos a pagar por adquirir nuestro
servicio, puesto que esa informacién nos ayudaria a concretar la capacidad de
gasto de nuestro publico objetivo y evaluar si seria rentable o no el negocio.
También, se logré descubrir con qué frecuencia los estudiantes harian 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 publico objetivo tiene un estilo de vida, al cual, segun Arellano Marketing,
se lo categoriza en el perfil de “Los sofisticados”. Este estilo de vida esta
conformado por jévenes con ingresos relativamente altos, superando al promedio
de la poblacion. 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
podrian ser capaces de adquirir el servicio que ofrecemos sin ninguna dificultad.

(Arellano Marketing, s.f.)

Por dltimo, es importante mencionar que con relacion a sus hbitos, usos y
actitudes hacia la telefonia mévil, la gran mayoria hace uso de su celular a diario.
En especial, en el NSE Ay B, casi el 100% cuenta con un teléfono maévil. Por ello,
concluimos que el apoyar el servicio que ofrecemos con una aplicacion movil seria

viable. (Telefonia Mavil, s.f.)

Habitos, usos y actitudes
hacia la telefonia movil

® Tenencia de celular

= 15.1 48% 61% 81%

-

millones de on ol Pord * enelPeru * delza70

Q ' personas Urbano aRos en el

Peru Urbano
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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 poblaciéon 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 mayoria de estudiantes es de nivel
socioeconémico A y B, determinando una demanda medianamente elastica o
hasta ineléstica, por tanto, un incremento de precios ligero no afectaria en gran
medida la curva de la demanda. Por otro lado, es importante mencionar que
nuestro servicio a ofrecer, segin 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 publico
gue puede usarlos tiene condiciones como en la Universidad Ricardo Palma,

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

Cantidad de consumidores: Cabe decir segun la INEI, que la poblacion estudiantil
universitaria crece en 1% cada afio. Por tanto, si la cantidad de universitarios crece
nuestra demanda creceria. Es posible que este porcentaje crezca ain mas ya que
cada afio se toma mas conciencia de la importancia de una educacion superior, ya
gue 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, folderes, etc., ya que, es casi imposible que un estudiante no
los traiga, los precios de dichos materiales no afectarian en gran medida a la
demanda, ademas estos no suelen aumentar los precios drasticamente. Cabe
decir que, en cuanto a los productos tecnoldgicos como laptops, celulares, tablets,
los cuales también son utilizados como material de estudio, en un mundo que cada
vez se hace mas tecnoldgico los precios de un producto estandar de los
mencionados son accesibles para segmentos A y B, hasta C, lo cual indica que, si
sus precios bajan o dichos productos tienen mas promociones, la demanda de

lockers podria aumentar en un escenario optimista.

Precio de los bienes sustitutos: Cabo que el servicio de alquiler de lockers en
universidades es poco comudn, existen muy pocos sustitutos que puedan

reemplazar totalmente este servicio. Los posibles sustitutos para este servicio
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segun las encuestas serian principalmente las mochilas, maletas y carteras, ya
gue realizan casi la misma funcion de los lockers, guardar y proteger sus
pertenencias. Los precios de estos varian generalmente entre los 30 y 80 soles,
dependiendo de la marca, disefio, calidad, etc. Al variar el precio de dichos bienes
sustitutos, se modifica la demanda del producto del proyecto en el mismo sentido
gue la variacion del precio (CHAIN); es decir si sube su precio, la demanda de

lockers se incrementaria.

Gustos y preferencias: Cabe decir, que todos los estudiantes llevan materiales de
estudio como mochila/cartera, libros, cuadernos, lapiceros, félderes, o cosas
personales como: celulares, billetera, laptops, entre otras cosas. Segun las
encuestas aproximadamente el 83% de estudiantes preferirian un lugar donde
guardar sus objetos personales por un determinado tiempo, analizando dicha
preferencia es posible que nuestra demanda crezca. Ademas, los estudiantes si
llevan muchas cosas, por un tema de peso de carga, preferirian dejarlo en un sitio
determinado cuando tienen que permanecer en su centro de estudios por un tema

de horario, lo cual afectaria positivamente a la demanda.

Expectativas: los niveles de expectativas de los estudiantes, segun las
encuestas realizadas, principalmente se basan en los siguientes atributos: que el
servicio se pueda utilizar por medio de una aplicacién, 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 jovenes universitarios acerca
de su intencién de adquirir nuestro servicio y en base a los resultados que se
obtuvieron pudimos determinar la demanda actual del servicio. A continuacion, se

presenta el cuadro con los resultados mas importantes:

Frecuencia Porcentaje [Mercado total
Definitivamente si 52 27 2% 25 586
Probablemente si 108 56.5% 53,140
Probablemente no 26 13.6% 12,793
Definitivamente no 5 2.6% 2,460
Total de encuestados 191 100.0% 93,979




26

Elaboracién propia

Los resultados nos indican que, el 83.8% de la muestra, es decir, 78,726 personas
muestran una intencidn positiva para adquirir el servicio, de los cuales 27.2%
definitivamente lo adquiriria y un 56.5% probablemente lo adquiriria. Cabe resaltar
que solo el 2.6% de los encuestados no tiene la intenciébn de adquirir nuestro

servicio.

Por otro lado, consideramos relevante preguntarles a nuestros encuestados acerca
del tiempo que usarian el locker, ya que con esta informacién calculariamos la

frecuencia de uso por nimero de personas

Frecuencia Porcentaje Mercado total
Por 2 horas 29 16.2% 14269
Por 6 horas 73 38.2% 35919
Por 12 horas 28 14 7% 13777
Por1a3dias 12 6.3% 5904
Pord a7 dias 7 3.7% 3444
Por 2 a 3 semanas 4 2.1% 1968
Por1a 2 meses 8 4 2% 3936
Por 3 a 4 meses 30 16 7% 14761
Total de encuestados 191 93979

Elaboracién 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 afio por persona segun la frecuencia seleccionada. Por
ejemplo, para un tiempo de uso del locker de 2 horas, se calcul6 que por persona
hay 480 horas de uso al afio. Luego, se procedié a multiplicar este dato con el total

de personas de la poblacién que elegiria esta frecuencia
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Por 2 horas ANUALIZADO:

Dias por semana|Horas al dia H por semana
|Horas a la semana: 6 2 12
Horas x semana | Semanas en el me{H. x mes
|Horas al mes 12 4 43
H. x mes Meses al aiio H. x Aiio
|Horas al afio 48 10 480|Por persona
6649150|Por 14269 personas

Dias por semana |Horas al dia H por semana
|Horas a la semana: B B 36
Horas x semana | Semanas en el me{H. x mes
|Horas al mes 36 4 144
H. x mes Meses al afio H. x Afio
|Horas al afio 144 10 1440|Por persona
51722893|Por 35919 personas
Dias por semana [Horas al dia H por semana
|Horas a la semana: B 12 72
Horas x semana |Semanas en el me{H. x mes
|Horas al mes 72 4 288
H. x mes Meses al afio H. x Aiio
|Horas al afio 288 10 2880|Por persona
39677835|Por 13777 personas
Dias por semana |Horas al dia H por semana
|Horas a la semana: 3 24 72
Horas x semana | Semanas en el mejH. x mes
|Horas al mes 72 4 288
H. x mes Meses al aiio H. x Afio
|Horas al afio 288 10 2880|Por persona
17004787 |[Por 5304 personas
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Dias por semana |Horas al dia H por semana
|Horas a la semana: 5 24 120
Horas x semana |Semanas en el me{H. x mes
|Horas al mes 120 4 430
H. x mes Meses al afio H. x Aiio
|Horas al afio 480 10 4800]|Por persona
16532431|Por 3444 personas

Por 2 a 3 semanas ANUALIZADO:

Dias por semana |Horas al dia H por semana
|Horas a la semana: 7 24 163
Horas x semana |Semanas en el me{H. x mes
|Horas al mes 168 3 504
H. x mes Meses al aiio H. x Afio
|Horas al afio 504 10 5040|Par persona
9919459|Por 1968 personas
Dias por semana |Horas al dia H por semana
|Horas a la semana: 7 24 168
Horas x semana | Semanas en el me{H. x mes
|Horas al mes 168 4 672
H. x mes Meses al aiio Ciclos por ai{H. x Afio
|Horas al afio 672 2 3 4032|Por persona
156871134|Por 3936 personas

Por todo el ciclo ANUALIZADO:

Dias por semana|Horas al dia H por semana
|Horas a la semana: 7 24 168
Horas x semana | Semanas en el me{H. X mes
|Horas al mes 168 4 672
H. x mes Meses al afio H. x Ao
|Horas al aiio 672 10 6720|Por persona
99194588 |Por 14761 personas

Después de haber hallado el total de horas demandadas por cada frecuencia,

procedimos a

sumar, obteniendo

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

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

como

del servicio.

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

Para la proyeccion de la demanda, asumimos los siguientes supuestos:
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Se utilizé los datos obtenidos por las encuestas realizadas y procesadas
mediante el programa SPSS.

Actualmente no estamos enfocando solo a las universidades mas
representativas de la zona 7, con la posibilidad de un futuro expandirnos a
otras zonas y tomar en cuenta universidades mas pequefias

Se tom6 como referencia el calculo de la demanda presentada en el punto
1.4.2.

Consideramos que como es un servicio que no esta en la mayoria de
universidades, su demanda va a crecer de manera sostenida.
Consideramos en base a nuestras encuestas que el nivel de aceptacion
seria de 83.4%

Para la proyeccion solo consideraremos el crecimiento de la poblacion
estudiantil, que sera 1%.

Ao 2018 2019 2020 201 2022 2023
Demanda en horas 2OETF22TT 209340574 | 261333461 264553670 26V195470| 263370531
#Personas 434973 445913 S60ES 46827 477G Q87T

Elaboracién propia

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

1.5.1. Principales competidores nacionales y extranjeros

Realizando una detallada investigacion, 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 Gnico competidor

la empresa Maletek Perq, la cual cuenta con més de 20 afios de experiencia en el

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

trabajo de investigacion.

1.5.1.1. Caracteristicas de la oferta de los competidores

-]maletek

ESPECILIALLSTA LOCKERS
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Maletek Perud, es una empresa especializada en el servicio de alquiler de
lockers, la cual inicié sus operaciones en Chile, en el afio 1994, expandiendo su
presencia a Perd en el 2002. Desde esa fecha ha ido revolucionado el servicio de
alta calidad que ofrecen, posicionandose como los Especialistas en “Lockers” en el
pais. 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,
construccion, 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
Perq, s.f)

1.5.1.2. Precios de la competencia (por unidad fisica 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 mas de 2 periodos en las casas de estudio donde ofrece su producto, es
anico y solo hay una tarifa, la cual es de S/. 155.00 + S/. 50.00 de garantia por lo
gue pueda pasar durante el periodo de alquiler. La diferencia de nuestros precios
respecto a la competencia es que nuestro servicio ofrecera una mayor cantidad de

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

1.5.1.3. Descripcion 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 pais. Contando con una fébrica y varios almacenes en diferentes

partes del pais.

Actualmente, su unidad de negocio de alquiler de lockers ha logrado contar
con mas de 52,000 lockers alquilados, en mas de 1,100 locales en los diferentes

sectores. (Maletek Perq, s.f.)

En nuestro caso, no serd necesario contar con una fabrica ya que nosotros
tercerizaremos el proceso de ensamblaje de las partes que tendra el locker, por lo
gue solo sera necesario tener un local, el cual sera utilizado como almacén y a su

vez como centro de distribucion.
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Maletek, al ser una empresa de sociedad anénima cerrada, no fue posible
encontrar informacién sobre su oferta total. Sin embargo, segun los resultados
nuestra encuesta, pudimos hallar una demanda insatisfecha actual de 80,716
personas. Esto sefiala 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 proyeccion del comportamiento de los
competidores

Dado las caracteristicas del mercado, consideramos que una vez que
nosotros entremos al mercado nuestros competidores, especialmente Maletek
guien seria nuestro principal competidor, se mostrara 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 podriamos
apropiarnos de buena parte del mercado debido a que Maletek no estd muy bien
posicionadas en las universidades. Ese seria un punto critico en el cual nosotros,
Smart Lockers, podria explotar para ser mas rentables y posicionarnos en el
mercado. Tampoco descartamos que aparezcan nuevos competidores dado que

aun 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. Politica de precios
La politica 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 duracion) y, ademas de
esto, no suele cambiar sus precios segun la casa de estudios en la que esté
operando. Es el Unico en el mercado y puede que esto le dé la opcion de manejar
los precios, sin embargo, este servicio no es considerado indispensable para la
mayoria de personas del publico objetivo, es decir, existe una demanda
claramente el4stica 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

podria disminuir bruscamente.
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1.5.2.2. Negociacion con proveedores
Nuestro potencial competidor cuenta con diferentes proveedores para los

distintos tipos de materiales de los lockers que ofrece (metal, plastico 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
fabricacion de lockers, entonces segun este factor, el poder de negociacion 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 asi llegar a encontrar una mejor oferta,
en base a este elemento, tiene alto poder negociacion 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 negociacion con los proveedores.

1.5.2.3. Negociacion 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 negociacién con el cliente alto, ya que este no tiene otra opcion para
satisfacer su necesidad. Ademas, el costo de cambio seria alto debido a que no
hay en el mercado un servicio similar, que brinde la misma seguridad y seguridad;
asi mismo, en las entidades donde estan ubicados, son los Unicos que lo ofrecen.
Para finalizar, es muy improbable que los consumidores puedan aplicar una

integracion vertical, lo cual se que el poder de negociacién con el cliente sea alto.

1.5.2.4. Promociény 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 &reas que
se encuentran a su disposicion, posiciona carteles a los lados de los lockers con

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

Ademas, nuestro competidor cuenta con una pagina web en la que se puede
reservar el locker que se requiere por institucién y también tiene una pagina de

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

educativos, si ho de gimnasios y centros comerciales, por ejemplo).

1.5.2.5. Tecnologia
Maletek fabrica casilleros de metales, los cuales son mas 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 metalicos que son ensamblados en la planta y directamente
pasan a ser posicionados en las zonas donde se pondran a servicio de los

usuarios.

1.5.2.6. Transporte
Nuestro Unico 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 fabricacion 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 areas 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 dara el servicio.

1.5.2.7. Canales de distribucion
El canal de distribucion 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 elaboracion, se fabrican y
luego pasan a “manos” de los clientes ya que estan listos para usarse. Es un canal

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

1.5.2.8. Otros aspectos pertinentes
El competidor que tenemos es el Unico en el mercado y esto es una ventaja

para este y es que ya tiene experiencia con este servicio. Ademas de esto, cabe
resaltar que no solo se dedica al alquiler de lockers en centros educativos, sino

gue también ha incursionado en gimnasios y centros empresariales.

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

elaboracion del servicio distinto ya que este mismo fabrica sus lockers (lo que
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genera que ahorre costos ya que no pagaria por el valor agregado de uno ya
elaborado), mientras que nosotros compraremos los lockers ya fabricados y solo le
afiadiremos la cerradura y el enchufe. Esta sera la diferencia mas 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. Calculo de lademanda 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 demas servicios sustitutos que utilice el usuario
para guardar sus cosas, pues nuestro producto cuenta con el servicio adicional de

una aplicacion que le da un valor agregado diferenciador a los demas 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
namero de personas que necesitan usar del servicio. Por esta razon,
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 ndmero reducido de lockers dentro de la

biblioteca. Estos tienen un tamafio mas pequefio con respecto a nuestros lockers.

-Los lockers disponibles en la Ricardo Palma solamente estan 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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% Demanda

Elaboracién propia

Universidades Cuenta con # Alumnos . . DEMANDA

Locker insatisfecha INSATIFECHA

San Martin de Porres MO 10383 100% 10383
Ricardo Palma = 16844 65 0% 10948 6
UPC de Manterrico = 14238 2% 1025136
Universidad de Lima MO 18145 100% 18145
Universidad San Ignacio de Loyola |5l 22157 86% 1905502
ESAMN = 4661 94% 4381.34
Universidad de Piura MO 7551 100% 7551
93979 al715.32

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 utilizarian los
lockers, seré pertinente calcular la demanda segun el nimero de horas de uso.
Para ello nos serviremos del uso de nuestra encuesta, en esta se pregunto la
frecuencia con la que usaria el locker. Dentro de esta pregunta se juntaron
frecuencias de tiempo de distinto intervalos, es decir, en la misma pregunta esta la
opcion de respuesta de frecuencia de uso por hora, por dias, por semanas y por
mes; por lo tanto, para calcular el nUmero de horas total se utilizaran los supuestos
de:

-Si indic6 una respuesta en horas, se asumira una frecuencia diaria por las
semanas que tiene un ciclo en total. Los dias domingos en este caso no seran

contabilizados.

-Si indicé una respuesta en dias, se supondra el uso del locker por 24 horas. De
igual forma, si indic6 la respuesta en semanas y en meses. Los dias domingos en
este caso no seran contabilizados en caso haya marcado en dias. Caso contrario,

si marcO en semanas y meses, los dias domingos seran tomados en cuenta.

-Todos los datos seran anualizados, peros no se tomaran en cuenta los 12 meses,
solo se tomaran los meses de estudio incluyendo los del ciclo de verano. (10

meses)
-Se tomard el intervalo mas grande para calcular la demanda méxima posible.

Entonces, segun los resultados de la encuesta:
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Frecuencia Porcentaje |Mercado total
Por 2 horas 29 15 2% 12255
Por 6 horas 73 38.2% 30850
Por 12 horas 28 14 7% 11833
Por 1 a 3 dias 12 6.3% 5071
Por4 a 7 dias 7 3.7% 2958
Por 2 a 3 semanas 4 2.1% 1690
Por 1 a2 meses 8 4. 2% 3381
Por 3 a 4 meses 30 15.7% 12678
Total de encuestados 191 80716

Frecuencia de uso por nimero de personas

Fuente: Elaboracion propia.

Por 2 horas ANUALIZADO:

Hallamos primero la frecuencia de personas y las tendencias de uso que
tendra cada una segun lo que indicaron en la encuesta. Después,
utilizamos los supuestos previamente mencionados y anualizamos la
frecuencia por una persona. A continuacion, mostraremos el ejemplo de la

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

Dias por semana |Horas al dia H por semana
Horas a la semana: b 2 12
Horas x semana |5emanas en el me{H. x mes
Horas al mes 12 4 48
H. x mes Meses al afio H. x Afio
Horas al afio 48 10 480|Por persona

Fuente: Elaboracion propia.

Entonces, una persona que marco “2 horas” utilizara 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
utilizara 480 horas. Como la frecuencia indicada en el cuadro anterior
indicé que 12255 tendrian esa tendencia, se multiplica el #de personas por

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

Ahora sumando todas las frecuencias de las respuestas:
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#de Personas #Horas por persona # HORAS TOTALES
Paor 2 horas 12255 480 5,882 548
Par 6 horas 30850 1440 44423382
Par 12 horas 11833 2880 34078211
Por 1 a 3 dias 5071 2880 14604947
Pord a7 dias 2958 4800 14199254
Por 2 a 3 semanas 1690 5040 8519553
Por 1 a2 meses 3381 4032 13631284
Por 3 a 4 meses 12678 6720 85195527
Total de encuestados 80716 28.272 220,534,706

Fuente: Elaboracion propia.

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

1.6.2. Supuestos y proyeccion 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 si utilizarian los lockers en su
universidad. Los supuestos en este escenario para proyectar la demanda seran:
crecimiento de poblacién estudiantil bajo, preferencia por los bienes o servicios
sustitutos y estudiantes que no estan dispuestos a pagar un monto alto (ingreso
del consumidor bajo). Se tomara en cuenta la demanda con el intervalo mas bajo

seguln la encuesta.

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

personas que marcaron que probablemente si usarian el locker terminarian
utilizadndolo debido al acceso facil y disponibilidad de estos. Por lo que suponemos
gue este escenario estd conformado por las personas que si lo usarian mas el
60% de personas que probablemente lo harian. Los supuestos de crecimiento
serdn los mismos, pero el del ingreso del consumidor un poco mas alto,
aumentando asi el porcentaje de crecimiento por afio. Se tomard en cuenta la

demanda con el intervalo mas bajo segun la encuesta.

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

respuesta positiva hardn uso del servicio. Esto acompafiado de un panorama de
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crecimiento formidable. Se tomara en cuenta la demanda con el intervalo mas alto

segun la encuesta.

Frecuencia Porcentaje |Mercado total
Definitivamente si 52 27.2% 21975
Probablemente si 108 56.5% 45640
Probablemente no 26 13.6% 10988
Definitivamente no 5 2.6% 2113
Total de encuestados 191 80716

Fuente: Elaboracion propia.
*NOTA*

Crecimiento estudiantil

- Suponemos que el crecimiento de estudiantes con educacion superior
universitaria aument6 en 1%. Este porcentaje se dedujo con referencia al
incremento de la proporcién de jovenes con educacién superior en cinco puntos

porcentuales en relacion con el afio 2011 (30.9%).

-El porcentaje de demanda insatisfecha se mantendra durante los proximos 5

anos.

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

CALCULOS PRELIMINARES

e [Escenario pesimista

1. Calculamos el crecimiento de poblacién estudiantil segun el supuesto indicado.
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2018|De. Insatisfecha 2019|De. Insatisfecha
San Martin de Porres 10,383.00 10,383.00 | 1042972 10,428.72
Ricardo Palma 16,844 00 10,948 60 | 1691980 10,897 87
LUPC de Monterrico 14,238.00 10,251.36 | 14,302.07 10,297 .49
Universidad de Lima 18,145.00 18,145.00 | 158 226.65 18,226.65
Universidad San Ignacio de Loyola 22157.00 1905502 | 22 256.71 1914077
ESAN 4 661.00 4.381.34 4 681.97 4. 401.06
Universidad de Piura 7,551.00 7,551.00 7,584.98 7,584.98
TOTAL 93,979 80,716 81,079

2020|De. Insatisfecha 2021|De. Insatisfecha
San Martin de Porres 10476, 65726 10, 476.66 | 1052380 10,523.80
Ricardo Palma 16995 93709 11,047 36 | 1707242 11,087 .07
LUPC de Monterrico 1436643032 1034383 | 14 431.08 10,390 38
Universidad de Lima 18308.67244 18,308.67 | 15,391.06 18,391.06
Universidad San Ignacio de Loyola 22356.86168 19.226.90 | 22 457 47 19,313.42
ESAN 4703.043385 4420 86 472421 4 44075
Universidad de Piura 7619111908 7,619.11 7,653.40 7,6563.40
TOTAL 94827 81,444 81,810

2022 |De. Insatisfecha 2023 | De. Insatisfecha
San Martin de Porres 10571.15932 1057116 | 1061873 10,618.73
Ricardo Palma 1714924469 11,147.01 | 17 22642 11,187 .17
UPC de Manterrico 14496 01911 10437 13| 14 56125 10,484 10
Universidad de Lima 18473.82124 1847382 | 15556.85 18,656.95
Universidad San Ignacio de Loyola 22558 52616 1940033 | 22 660.04 1948763
ESAN 4745 466012 4 460 74 4 766.82 448081
Universidad de Piura TEET.838202 768784 772243 T.72243
TOTAL 95683 82179 96,113 82,548

Fuente: Elaboracion propia.

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

poblacion.
Demanda insatisfecha
#Personas Afo en horas
a0716 2018 57567835
81079 2019 57826730
a1444 2020 58087054
81810 2021 58348092
821749 2022 EBBT11267
82548 2023 hE874444
Fuente: Elaboracién propia.
e Escenario Conservador
El mismo procedimiento.
#Personas Ao Demanda insatisfecha en horas
80716 2018 105804730
41079 2019 106280562
41444 2020 106759012
41810 2021 107238775
82179 2022 107722471
92548 2023 108206167




e Escenario Optimista

-El célculo de crecimiento poblacional estara en el Excel.

|#Personas Ao Demanda insatisfecha en horas
80716 2018 199235826
81523 2019 201227788
82338 2020 203239497
83162 2021 205273422
83993 2022 207324627
84833 2023 209398046

e Utilizando todos los supuestos, la proyeccion de la demanda insatisfecha

gue da asi:
e
-Definitivamente si usaran los lockers 272%
- Crecimiento de poblacidn estudiantil en universidades 0.45%
-Minimo intervalo de tiempo
ARO 2018 2019 2020 2021 2022 2023
ALUMNOS 93979] 94.402.00 94,627.00 95,254.00 | 95.683.00 | 96,113.00
CRECIMIENTO 0.45% 0.45% 0.45% 0.45% 0.45% 0.45%
DEMANDA INSATISFECHA en persanas 80,716 81,079 81,444 81,810 82,179 82,548
DEMANDA PESIMISTA TOTAL 57.567.835] 57.826.730] 53 ,087,054] 58,348.092] 58611267 58.874.444]
-Definitivamente si usaran los lockers + 60% probablemente si 61.2%
- Crecimiento de poblacién estudiantil en universidades 0.45%
-Minimo intervalo de tiempo
ARO 2018 2019 2020 2021 2022 2023
DEMANDA INSATISFECHA en personas 80716 81079 81444 81810 82179 82548
DEMANDA EN HORAS 105,504,730 106.280,562] 106.759.012] 107,238,775 107.722.471[ 108.206.167]
DEMANDA CONSERVADORA TOTAL 63,482,838] 63,768,337 64,055,407 64.343,265] 64.633.483] 64.923.700]
-Definitivamente si usaran los lockers + probablemente si 83.8%
- Crecimiento de poblacidn estudiantil en universidades 1.00%
-Maximo intervalo de tiempo
ANO 2018 2019 2020 2021 2022 2023
ALUMNOS 93979 94919 95368 96827 97795 98773
CRECIMIENTD 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
DEMANDA INSATISFECHA en persanas 80,716 81,523 52,338 83,162 83,993 84,833
DEMANDA OPTIMISTA TOTAL 199,235,526] 201,227, 758] 203,239,497] 205,273 422[ 207,324,627] 209,398,046]

Fuente: Elaboracion propia

1.6.3. Supuestos y proyeccion de

la demanda o demanda

insatisfecha que atenderd el proyecto
En este escenario se toma en cuenta cuantas personas aun no han utilizado el locker,

esta vez debido a factores de capacidad que la empresa tiene. El andlisis exhausto de los
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costos permitird conocer el punto de equilibrio, por ahora usaremos el supuesto que los
gue marcaron definitivamente no y probablemente no sera la demanda insatisfecha.

-Definitivamente si usaran los lockers 27.2%
- Crecimiento de poblacidn estudiantil en universidades 0.45%
-Minimo intervalo de tiempo

ARO 2018 2019 2020 2021 2022 2023
CRECIMIENTO 0.45% 0.45% 0.45% 0.45% 0.45% 0.45%
DEMANDA INSATISFECHA en personas | 13,101 | 13,160 | 13,219 | 13,279 | 13,338 | 13,398 |
DEMANDA PESIMISTA TOTAL 9,343,826] 9,385,905 9,427,985] 9.470,777]  9.512.857] 9,555,651
-Definitivamente si usaran los lockers + 60% probablemente si 61.2%
- Crecimiento de poblacidén estudiantil en universidades 0.45%

-Minimo intervalo de tiempo

2021 2022

DEMANDA INSATISFECHA en personas 13.101 13.160 13.219 13.279 13.338 13.398

DEMANDA EN HORAS 17.173,148] 17.250.486] 17,327,824] 17,406 474] 17 483.813] 17.562.464]
DEMANDA CONSERVADORA TOTAL 10,303,389] 10,350,292 10,396,695 10.443,884] 10.490,288] 10.537.478]

-Definitivamente si usaran los lockers + probablemente si 83.8%
- Crecimiento de poblacién estudiantil en universidades 1.00%
-Maximo intervalo de tiempo

ANO 2018 2019 2020 2021 2022 2023
DEMANDA INSATISFECHA en personas 13.101 13.232 13.364 13.498 13,633 13.769
DEMANDA OPTIMISTA TOTAL 32,337,932] 32,661,285] 32.987.110] 33.317.869] 33.651,098] 33.986.793

1.7. Andlisis de los riesgos comerciales del proyecto
Para identificar de manera Optima los riesgos que podrian ocurrir durante el desarrollo

y la después de la culminacion de este, se los agruparan dentro de 3 categorias, siendo

asf:

- Riesgos de planificacion

Son los riesgos que impiden la realizacion del planeamiento operacional previamente
establecido. Como un desvio 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 supondra un costo no anticipado para los célculos, por lo que se
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supondria una disminucién gradual de utilidades. Dentro de este contexto influyen los

temas de inflacién y la variacion del tipo de cambio.

-Riesgo de célculos inexactos: A medida que se desarrolle el proyecto, se podrian
identificar problemas como un presupuesto insuficiente para el gasto total, esto pues,
la demanda real debe parecerse lo mas posible a la calculada porque de otra forma
seria contraproducente para el desarrollo y lanzamiento del servicio al mercado.
Dentro de este contexto también se explica el posible calculo en el tiempo de
realizacion de distintas operaciones, sea la demora de produccion o demora de
proveedores.

-Riesgos politicos y legales: Los riesgos que podrian afectar la planificacion del
proyecto también pueden ocasionados por estas variables externas. De manera
resumida, las imposiciones politicas y legales podrian suscitar cambios en regimenes
tributarios (como por ejemplo el aplicado el 2017, en donde se disminuia el cargo por
impuesto a la renta para las Mypes y Pymes) o en el nUmero de tramites 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 origenes no estan dentro del
control de la empresa. Dentro de estas variables se toma en cuenta las catastrofes
climatoldgicas que puedan afectar o interrumpir alguna operacion (sea de produccion,
distribucion u otro). El crecimiento econdémico de un pais también influye tanto en el
consumidor (poder adquisitivo), como a la empresa misma (oportunidades de

inversion).

e Riesqos Técnicos

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

servicio brindado, dentro de esta categoria se identifican:

-Riesgo de personal: El personal contratado dentro de las instalaciones de la
empresa podria no estar bien capacitada podria no estar debidamente capacitado,
sobre todo para el manejo de la aplicaciébn que pensamos incluir como apoyo al
servicio. Otro riesgo es el calculo incorrecto de la mano de obra necesaria, lo que

podria suscitar a despidos o a déficits de personal.

-Riesgo de Interfaz: Al momento de lanza la aplicacion podria suceder que en el

momento se identifiquen fallas conforme el usuario haga uso de esta. Esto suscitaria a
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una nueva inversion en la reestructuracion del disefio de la app, en nuevas

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

e Riesqgos del negocio

Este tipo de riesgos podrian ocasionar la inviabilidad del proyecto.

-Riesgo de venta: El sistema de pago que planeamos implementar podria evitar
problemas como los impagos por parte de los usuarios. El riesgo de impago por
cancelacion del servicio o de la suscripcidbn también podria 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 arrojaria resultados negativos para el

célculo de la eficiencia del proyecto.

1.8. Estrategia del proyecto (perfil competitivo)

1.8.1. Analisis FODA
Fortalezas:

- El servicio a ofrecer es nuevo en el mercado peruano, ya que, aunque esta en
base a un servicio existente; el cual es el alquiler de lockers, posee un factor
innovador marcado por el uso de una aplicacion, la cual le proporciona a
nuestro servicio una ventaja competitiva sobre los modelos actuales.

- Puesto que la empresa tercerizara procesos, como la produccion de lockers y
el disefio de la app, esta se concentrard en el servicio de alquiler teniendo
presente la mejora constante de dicho servicio para que este mantenga su
caracteristica diferenciadora ante la competencia.

- El desembolso inicial seria alto, pero los costos a largo plazo sélo implicarian
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 aplicacion
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 nhuestro publico objetivo.

Crecimiento de la poblacién universitaria.

Cabo que se iniciaria este servicio s6lo en Universidades, este se podria
extender a otras instituciones educativas, tal como colegios, institutos privados,
entre otros.

El crecimiento de uso de aplicaciones en celulares.

Debilidades:

Capital de inversion 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 serian reducidos, 40x40x40 cm apréximadamente.

Se tendria que negociar los espacios requeridos para la instalacion de los
lockers en las Universidades.

La capacidad de provisién de lockers para cada universidad no sera suficiente
para la demanda determinada por el nimero de estudiantes.

Hay cierta incertidumbre, puesto que no se posee informacion de proyectos de
servicio de alquiler de lockers mediante una aplicacién en el Peru, esto
implicard 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

aplicacion como por efectivo.

Amenazas:

Altos costos de provision de materiales como el las cerradas electrénicas y
mantenimiento de la aplicacion.
La competencia puede facilmente 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 mas publico del que ya tiene.

El alto poder de negociacion por parte de las Universidades, puesto que de
ellas dependeria la estancia en dicho centro educativo, para esto se podria
hacer un convenio o alianza para poder llegar a un acuerdo mutuamente
beneficioso.

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

recursos virtuales para la ensefanza.
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Muchas universitarios no tienen la oportunidad de uso de
lockers dentro de sus universidades

Gran cantidad de centros educativos (institutos, colegios, etc)
Demanda desatendida

Crecimiento de la poblacion universitaria.

El crecimiento de uso de aplicaciones

Altos costos de materiales (cerradas electrdnicas y
mantenimiento de la aplicacidn)

La competencia puede copiar’mejorar a mediano plazo nuestra
ventaja competitiva.

La competencia ya tiene tiempo en el mercado

Alto poder de negociacion por parte de las Universidades

La menor constancia de uso de Libros v cuademos fisicos

FORTALEZAS

El senicio a ofrecer es nuevo en el mercado peruano
factor innovador marcado por el uso de una aplicacion
Los costos a largo plazo serian relativamente bajos
La posibilidad de diversas formas de pago

Senvicios posicionados en puntos estratégicos

DEBILIDADES

ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE PRODUCTO/SERVICIO
Mejorar el servicio de alquiler de lockers por medio del uso
de una aplicacion y ofrecer tiempos disponibles de udo por

intervalas de tiempo menores & la competencia (2 haras minima)

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION MASIVA
Servicio innovador, ventaja competitiva
Uso de aplicacion para |a compra del servicio
2 tipos de modalidad de pago

Capital de inversidn limitado y pocas opciones de obtener créditos
0 préstamos

El espacio de los lockers serian reducidos

Se tendria que negociar los espacios requeridos para la instalacior
La capacidad de provisidn por universidad padria no ser suficiente
para la demanda

Incertidumbre, no hay informacidn de proyectos iguales a este
senicio de alquiler

La complejidad de implementar 2 sistemas de pago (aplicacion y

efectiva)

ALIANZA ESTRATEGICA CON LAS UNIVERSIDADES,
Establecimiento de convenios para |a instalacion

de lockers en pabellones.

ESTRATEGIA DE INTEGRACION HACIA ATRAS
Para tener mas contral de la produccion de lockers y asegurar la

calidad de los mismos, en un futuro se podria dar esta estrategia
basandonos primero en los costos que incurriria implenentarla

versus los beneficios que traeria.

FODA CRUZADO

1.8.2.

Politica de precios

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

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

clientes.

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

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

materiales junto con los demas gastos.

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

variable,

consideramos

renombrar algunas conclusiones de

las encuestas

realizadas. Segun estas, se indico que el servicio no tiene un uso prioritario para el

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

mercado hara que la demanda disminuya gradualmente. Este comportamiento se

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

precios hard que la demanda varie, afectando asi los ingresos que podriamos

percibir. Por esta misma razén, no podriamos implementar las estrategias tipicas

de fijacién de precios para la introduccién de productos y servicios.
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El precio que decidimos fijar es de S/.1.5 soles por un maximo de 2 horas de
alquiler, incluyendo el uso del enchufe. También, por 6 horas de uso se cobrara el
monto de S/.3 soles. Dentro de nuestra politica de precios habria dos modalidades
de pago por medio de la aplicacion (uso de tarjetas, Paypal, entre otros), y

efectivo, pago que se realizara en los mismos casilleros.

Adicionalmente, se implementara una estrategia de precio fijo mas variable. Esta
consistira 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 cobrara por fraccion por el monto del tiempo minimo. Por ejemplo, un
usuario alquilé un locker por 2 horas y se excedié por 10 minutos, por ese exceso
se le cobrara el monto minimo de S/1.5 soles.

Como mencionamos anteriormente, el precio de la competencia es menor al que
planeamos cobrar, por lo que estariamos estableciendo una estrategia de precios
sobre la par. Esto estaria sustentado por los objetivos de la empresa, pues
nuestros lockers cuentan con una diferenciaciébn que hace que los costos sean
mas elevados a los que incurre la competencia, por lo que establecer un precio

parecido al promedio del mercado seria contraproducente.

Permdur ﬂ.E tiempo Tarifas
maximo -
2 horas 1.5
6 horas 3
12 horas 5
1 dia 7
1 Semana 25
Mes 15
4 Meses (Ciclo) 200

1.8.3. Negociacion con proveedores
Como se mencioné anteriormente, negociaremos con tres clases de

proveedores. El primero, proporcionara los lockers del material, disefio y color que
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requeriremos para brindar el servicio. El segundo, nos brindara el sistema de
cerraduras electronicas, con el cual se garantizara la seguridad del contenido que
tenga el locker. Y, por dltimo, el tercer proveedor se encargara de proporcionar e

instalar los tomacorrientes que tendra 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 Ofimetélicas S.A.C.

® FABRICACIONES INDUSTRIALES A >
Induparck METALIC .. o

Ofimetalicas S.A.C.
K

timizando espa

Cerraduras electrénicas

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

Calka

BURG Yele =ios

SUDAMERICA

Tomacorrientes

Entre los proveedores mas conocidos estan: Boyton S.A.C., EesaPeru S.A.C.,
Veto y Electro Enchufe S.A.C.

BOYTON
—_—

ELECTRO -

FRISLIE I

SAL

haciendo un futuro de conexion!
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Cabe resaltar, que tendremos un alto poder de negociacién con los proveedores debido a
gue existen muchas empresas que ofrecen los materiales que necesitamos (mercados
altamente competitivos). Como resultado seremos capaces de obtener costos mas

reducidos y favorables.

1.8.4. Negociacioén con clientes
Nuestros potenciales consumidores serian 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 alos NSEA, By Cy
el rango de edad es de 17 a 25 afios. En principio, hos vamos a centrar en las
grandes universidades de esta zona, pero no descartamos la opcién de
expandirnos a otras mas pequefias, 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 tendran el poder de negociacion alto o bajo. En primer lugar, no contaremos
con muchos competidores (solo Maletek) por ello, los consumidores no podran
encontrar un sustituto a nuestro servicio con facilidad, lo cual deriva en que el
costo de cambio del cliente seria elevado; dicho esto, por esta variable, el poder
negociacion del cliente es bajo. Por otro lado, el usuario no contaria con la
posibilidad de hacer una integracion hacia atrds, debido a que necesita del
permiso de las universidades y demas entidades para poder ofrecer el servicio; por
ende, segun estos factores, consideramos que el poder de negociacion del cliente
es bajo. Ademas, otra de las razones se basa en que se ofrecera nuestro servicio
a los clientes por medio de una aplicacién; es decir, una vez que acepten el
servicio de alquiler de lockers se realizara el pago automatico para que los clientes
puedan usar los lockers, y si el medio de pago es por efectivo también sera en ese
mismo instante bajo una tarifa establecida dependiendo del tiempo de uso.
Ademas, como se tiene la politica de pago por penalizacién; es decir que use el

locker méas del tiempo establecido, restringe mas su poder de negociacion.

Sin embargo, a pesar de que buscamos ofrecer un servicio personalizado no
gueremos 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. Promocion y propaganda
En primer lugar, se debe llegar a un acuerdo con las universidades en las

gue pretendemos ofrecer nuestro servicio. Para poder conseguir la aprobacion,
realizaremos una presentacion 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 institucion.

En cuanto a la publicidad por la que optaremos, no es necesario hacer un analisis
extenso para tener un plan publicitario o de promociéon grande, ya que los
casilleros estarian a la vista de los alumnos que circulen por su universidad
respectiva. En lo que nos podremos enfocar serd en poner una especie de
propaganda dentro de la universidad en las zonas aledafas a los espacios que
contaran con este servicio. Serd un cartel que indique que se tiene la posibilidad
de alquilar los casilleros a cierto precio. No se recurrira 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

introduccién de nuestro servicio.

1.8.6. Transporte
El producto no se puede dafiar facilmente, es decir, nuestro producto no es

delicado. Por lo tanto, el proceso de cuidado es mas simple que el de productos
perecederos, por ejemplo. El proceso del transporte (distribucion) es simple ya que
constaria de 2 pasos solamente. En primer lugar, habra que transportar los
casilleros en camiones desde la planta de nuestro proveedor hacia nuestro
almacén/planta donde se ensamblaran los tomacorrientes y las cerraduras
adquiridas por los otros 2 proveedores. El siguiente y ultimo paso para el
transporte se daria segun los acuerdos a los que se podrian llegar con las
universidades para implementar los casilleros en sus espacios, y constaria en
transportar una determinada cantidad de casilleros a los centros de estudio

correspondientes.
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1.8.7.

Canales de distribucién

Se utilizara un canal de distribucion directa; es decir, va desde el fabricante

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

distribuciéon, ya que buscamos que el producto (Lockers) esté lo mas cercano al

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

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

en la cadena de distribucion se eliminan los margenes que estos ganarian, por lo

gue la empresa no se veria obligada a subir el precio y, ademas, se tendria una

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

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

empresa la que iria a clientes especificos para ofrecer el producto.

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

Variable / Empresa

Smart Lockers

Maletek Pert

Estrategia

Enfoque Diferenciado

Enfoque diferenciado

Publico Objetivo

Joévenes universitarios entre
16 y 27 afios de edad de

nivel socioeconémico AY B

Personas entre 16 a 28
afos de nivel
socioeconémico A y B que
pertenezcan a una entidad

educativa.

Servicio

Alquiler de lockers con

cerradura  electronica y
tomacorrientes. Ademas, de
apoyarse en una aplicacién
web para un  mejor
desempefio de este y una
mayor facilidad para el

usuario

Alquiler de lockers.

Precios

El precio varia segun el
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lugar y el ciclo. En ciclo
regular, estd 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 publico desatendido; es decir, estudiantes
gue no tienen la disponibilidad de lockers en sus Universidades, y el hecho de
gue no existe competencia en cuanto al servicio de alquileres de lockers por
medio de una aplicacion. Por tanto, podemos decir que en este nicho de

mercado se podra alcanzar un alto porcentaje de aceptacion de los clientes.

- Las encuestas dieron como resultado que un 27% de personas definitivamente
si compraria nuestro servicio y un 56.5% que posiblemente lo compraria,
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 seran usados, el riesgo de que la
aplicacion se cuelgue o sea muy lenta, desmotivando a posibles usuarios a

realizar la compra del servicio.

- No existen muchos sustitutos para nuestro servicio. Ademas, nuestro Unico y
principal competidor es Maletek Peru, un fuerte competidor con muchos afios

de experiencia en el mercado.
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- El producto parece ser viable porque el 27.2% de personas definitivamente
adquiririan el servicio y el 56.5% probablemente. Dependera del andlisis de

costos que se realice mas adelante.

Estudio Técnico

2.1. Proceso de produccion (bienes) y/o servuccion (servicios) y
distribucién de planta

2.1.1. Balance de equipos y eleccion de la tecnologia para el
proceso de produccion y/o servuccion

Para poder brindar el servicio de alquiler de lockers asociado a un
aplicativo mévil, se requiere de una capacidad tecnoldgica adecuada para poder
hacer el seguimiento al negocio, asi como para tener un soporte adecuado del
sistema. Los hardware y software que se necesitan para que el negocio funcione
se detallaran a continuacién con las cantidades requeridas de cada uno y el costo
unitario y total.

Balance de equipos
Item Cantidad | Costo unitario | Costo total | Vida util
Hardware
Laptop 12|s/.  1,890.00 | S/. 22,680.00 5
Router 1| 5/. - 5/. - 3
Repetidor wifi 1| 5/. 40.00 | 5/. 40.00 3
Servidor, base de datos 1|s5/. 2,183.50|5/. 2,189.50 2
Software
Registro de dominio 1| 5/. g813.40(s5/. 813.40 5
Desarrollo de 105 1|s/. 7.27L10|5/. 7.271.10 4
sistema operativo | Android 1|s/. 7.27L10|5/. 7.271.10 4
de la aplicacidn Windows 1|s/. 7.27L10|5/. 7.271.10 4
Antivirus 1|s/. 312.60 | 5/. 312.60 2
IBM Cloud 1|s/.  3,500.00|S/. 3,500.00 3

e El dominio de internet que queremos utilizar serd smartlockers.com (el cual esta
libre para utilizar). Averiguamos que para obtener un dominio web por 5 afios
cuesta s/. 813.4, segun la cotizacién de la pagina especializada de este servicio
godaddy.com; por el pago de esta suma de dinero, la pagina también contard con

impulsores en los servidores de busqueda (Google, bing, etc).
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Utilizaremos unas laptops Lenovo modelo Thinkpad T470 valorizado en S/. 1 890
cada una. Esta cotizaciéon 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 telefonia e internet.
Consultamos el precio de un repetidor de wifi inalambrico 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 proteccién para 15 equipos.
Buscamos un sistema de almacenamiento de seguridad, o mejor dicho un “back
up” de la informacion de nuestros servidores y encontramos a IBM Cloud Services,
segun la cotizacion del servicio, el paquete mas accesible esta S/. 3 500 por un
periodo de 3 afios.

Se consultd por el desarrollo de la aplicacion mévil y nos encontramos con la
cotizacion del a pagina nextu.com. Segun sus precios, se debe hacer un desarrollo
del programa por cada sistema operativo al que se quiere llegar (I0S, Android y

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

2.1.2. Descripcién del proceso productivo y/o de servicio

2.1.2.1. Diagrama de operaciones del proceso (DOP) vy
Diagrama de analisis del proceso (DAP)

Simbologia convencional:

Actividad |Simbolo |Resultado predominante

Operacion O Se produce o efectia algo.

Transporte :.> Se cambia de lugar o se mueve.

Inspeccion Se verifica calidad o cantidad.

Demora D Se interfiere o retrasa el paso
siguiente

Almacenaje v Se guarda o protege.

A continuacién, se describird la simbologia utlizada en la

elaboracion de los diagramas DOP y DAP:




55

Operacion: Indica la realizacion de una actividad especifica. La
materia o producto se modifica durante la operacién. Ejemplo:
mezclar insumos.

Inspeccion: 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 depdsito 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.

Operacion / Inspeccién: Indica la ejecucion de dos actividades al
mismo tiempo. Se da cuando se requiere hacer una operacion y al
mismo tiempo verificar que cumpla ciertas especificaciones.
Ejemplo: pesar cajas y verificar que el peso esté dentro de los

limites de la especificacion.
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Diagrama de operaciones del proceso (DOP)

Diagrama de operaciones del proceso de Recepcion y distribucion
Recepcicn \ En losalmacens s de |a planta.
1 coion de @lidad
Controd e
y Bl=acan
4 aj ™,
Elabara
cion de
proyech
l Hacia s entidades sducafvas
Transparte
Cantral Inspe coion de ficha tecnim
Hace Dentro de lasentidades
poion || educativas
Ubica
wan Distribucion dentro-del campus.
Imstal
acion
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Diagrama de actividades del proceso (DAP)

Diagrama de actividades del proceso (DAP) de recepeion y distribucion de lockers

Operacion

Observaciones

Recepcion en los almacenes de la planta

Inspeccion de calidad

Deben cumplir con los requerimientos técnicos

Almacenaje de productos terminados

Elaboracion de proyecto

Se elabora un proyecto y se presenta a |a entidad pars su aprobacion

Transporte a las entidades educativas

Luego de ser aprobado se transporta los pedidos

Control segin |z ficha técnice

Recepcion de los lockers en las entidades

Distribucian por todo el campus

Instalacién de los lockers

Se realiza la instalacion adecuada en el campus

2.1.2.2. Calculo de las éareas requeridas para el proceso de
produccion (método de Guerchet)
Item | Ancho | largo | m2
Primer piso
Recepcion de clientes y proveedores 10 4 40
Almacen de productos terminados 10 10 100
Estacionamiento 30 90
Oficinas 15 B 120
Servicios higiénicos ler piso 3 2 6
Total primer piso 356
Segundo piso
Gerencia de RRHH 4 28
Gerencia de Ventas y Marketing 4 28
Gerencia de Finanzas 4 28
Gerencia General 14 4 58
Sala de reuniones / conferencias 13 8 104
Servicios higiénicos 2do piso 3 4 12
Comedor 20 4 80
Total segundo piso 336

Contaremos con unas instalaciones que tendran 30 metros de ancho y

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

piso se tendra como terreno Util para las operaciones de la empresa un

total de 356 m2 y en el segundo piso se tendra un total de 336 m2.
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2.1.2.3. Diagramade planta

Primer nivel:

SEHH

Recepcion de Clientes v Provesdores |
Ezcaleras
Almacen productos terminados
Oficinas
Estacionamiento
Segundo nivel:
Comedor
| Ezcaleras
G. RRHH
. Ventas y Marketing G. Finanzas
Sala de reuniones / Conferencias
55HH
Gerente General
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2.1.3. Capacidad instalada en uso y ociosa del sistema de
produccion durante el horizonte de evaluacion

Dado que nuestro proyecto se basa especificamente en el alquiler
de Lockers para instituciones educativas no es necesario tener grandes
activos fijos (Maquinaria pesada como maquinas de presion, maquinas de

pintura, entre otras).

Por esta razén, no se tendra capacidad instalada ni depreciacion de

ninguna magquinaria.

2.1.4. Otras caracteristicas del tamafio del sistema de produccién
Nuestro proyecto tendrd mucho foco en la forma en cémo negociamos,

debido a que es fundamental que sepamos como llegar, desarrollar la oportunidad
y cerrar el negocio. Nuestros vendedores seran la imagen de la empresa ante el
mercado por lo que sera necesario que estén instruidos cabalmente en todas las
areas importantes que debe tener el vendedor. Por ejemplo, deberan ser
empaticos, analitico, “entradores”, tener un buen manejo de la situacion, tener
habilidad matematica para poder cotizar de forma rapida la posible venta,

capacidad de cierre de negocios, entre otras caracteristicas.

Por otro lado, no solo se buscara la venta del servicio, sino estamos
buscando que se incentive una relacion mas alla de la venta con el cliente.
Buscando, asi, que el cliente encuentre en nosotros no un proveedor, sSino un
aliado estratégico que ayuda a que el negocio del cliente sea de mayor calidad y

comodidad.

Finalmente, nuestro proyecto tendra 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 fisicas

- Area de Almacén de Productos terminados.

- Area de Recepcion de Clientes y proveedores.
- Area de oficinas administrativas

- Area de salay reuniones
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- Area de comedor

ltem Unidades | Costo Costo total
Equipar 55HH 2 1,000 2000
Equipar Oficinas 2 31024 B2 048
Equipar Sala de reuniones 1 4 490 A 490
Sistemas de Seguridad 3 1.000 3,000
Comedor 1 200 200
Recepcion 1 500 500
Almacen 1 300 300

Total 11 39,114 73,135

2.3. Balance de personal para el proceso productivo
Debido a que nuestro giro de negocio se basa basicamente 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 organizaciébn se basara en las gerencias de recursos
humanos, finanzas y ventas y marketing; ademas, 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.

Perzonal de Trabajo

Rol Salaric Mensual Mensual Cantidad = Gasto Mensual = Gasto Anual

Gerente General 10,000 1 10,000 120,000
Gerente de Finanzas 5,000 1 5,000 80,000
Gerente de Ventas v Marketing 5,000 1 5,000 50,000
Contador 3,500 1 3,500 42 000
Supervisor 1,500 1 1,500 18,000
Personal IT 1,500 1 1,500 18,000
Yendedores 1,500 3 4,500 54,000
Perzonal 85 Post - Venta 1,200 2 2,400 28,800
Encargado de Publicidad 1,200 1 1,200 14,400

Total 30,400 12 34, 600 415,200

2.4. Balance de insumos para el proceso productivo
El suministro de lockers no sera de manera seguida, sino con intervalos de tiempo

largos como para considerar a la construccién de lockers como un insumo; en ese caso, el
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ensamblaje seria considerado como parte de la inversion inicial. Es por ello que para
realizar el balance de insumos hemos considerado 3 categorias a evaluar: el
mantenimiento de la app, mantenimiento del locker y los utensilios de las oficinas. Estas 3
resumen los gastos en los que incurrira el proyecto para que el negocio siga funcionando

correctamente.

-Mantenimiento de la aplicacion:

Consideraremos el pago de remuneracién del programador, que se encargaran de dar el
soporte técnico a la aplicacion dos veces al mes, cumpliendo con las funciones de
encontrar fallas a la aplicacién y aplicar su respectiva solucién, atender las quejas y
consultas a los clientes durante una jornada de 16 horas (cada uno trabajara 8 h, uno del
horario de 7am a 3pm y el siguiente de 3pm a 11pm). Seran contratados bajo la
modalidad de locacion de servicios, lo que significa que podran trabajar dentro de local
administrativo, del cual podran hacer uso del servicio de internet y demas servicios sin
ningun problema. Este tipo de modalidad de contrato permitird que la empresa misma no
se tenga que encargar obligatoriamente de los utensilios que tendrian que utilizar, es
decir, ellos mismos utilizaran de hardware adecuado adquirido por ellos mismos segun
crean conveniente, de esta forma se cumpliria con el reglamento del contrato que vendria
a darle una relacion autbnoma con la empresa (no podemos darles 6rdenes, por lo tanto,

no se encuentran en planilla). De esta forma:

MANTENIMIENTO DE APLICACION
Costo Veces por mes  Gasto mensual (Gasto Anual
Mantenimiento de aplicacid 1000 2 2000 24000

- Mantenimiento del locker
Se considerara la limpieza y la energia que consume el locker. La segunda sera

calculada segun las horas de uso que se les dara, por lo tanto, haremos estos calculos

con ayuda de la demanda insatisfecha calculada.

- Energia
Para determinar cuanto de energia serd consumida, primero debemos

estimar las horas de uso segun los resultados de la encuesta:
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| Resultados de encuestas |

¢ Utilizarias el enchufe?
(Personas que definitivamente si usaran el locker)

Respuesta [Frecuencia |Porcentaje
Si 43 84 .3%
Tal vez g 15.7%
Mo 0 0.0%
a1
;Utilizarias
Personas g
Respuesta [Frecuencia |Porcentaje
Si 94 g7.0%
Tal vez 11 10.2%
Mo 3 2.8%
108

Con estos céalculos podremos estimar el nimero de horas que serd usado
el enchufe segun la demanda para estimar sus debidos costos, a esto le

afadiremos que solo el 30% del tiempo usado sera de uso para el enchufe.

DEMANDA PESIMISTA TOTAL 17,270,351 17,348,019 17426.116]  17,504428 17,583,380 17,662,333
DEMANDA CONSERVADORA TOTAL 36.315.202 36.478.520 36.642.738] _ 36.807.407 36.973.428 37.139.443
DEMANDA OPTIMISTA TOTAL 59,770,743 60,368,336 60,971,849 61,582,027 62,197,388 62,819.414

El cargar algun dispositivo supone un consumo de 3.5w por hora, es decir
0.0035Kw por hora. Segun las tarifas publicadas por Luz del Sur, el precio unitario

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

anuales).

DEMANDA PESIMISTA TOTAL /. 3,511 8/, 35687 | S/ 3,604 | SI. 3,620 | &/ 3,636 | S/. 3,652
DEMANDA CONSERVADORA TOTAL . 75108/ 754315/ 1577 SI. 76118/ 7,646 | S/ 7,680
DEMANDA OPTIMISTA TOTAL . 12360 ] SL. 12484 | S/ 12608 S/ 12735 |S. 128628, 12991

- Limpieza

- Trabajador: Solo contrataremos a un agente para realizar la limpieza diaria
de los lockers.

- Kit de limpieza: Consistira en insumos basicos (franela y escobilla, se
evitara el uso de liquidos por el enchufe).
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MANTENIMIENTO DEL LOCKERS

Costo Cantidad Gasto mensual Gasto Anual

Insumo Unidad Costo Periodo de compra Costo anual
Instrumentos de Limpieza 1 15|Trimestral 45
Extintor a0 40|Anual 2000

-Insumos de oficina

INSUMOS DE OFICINA

Senicios
Insumo Importe mensual Importe anual
Agua 200 2400
Electricidad 1500 18000
Internet (Plan 20 Mpbs Claro) 95 1140

Utensilios

Insumo Costo Unidad Periodo de comp Costo anual

Lapiceros docena 5 3[Mensual 180
Archivadores plastificad 5 50|Bimensual 1500
Tintas impresoras 30 6|Trimestral 720
Félderes v faster por do 3 4|Mensual 144
Hesaltadores 3 B|Mensual 216
Goma vy Tijera 5 2[Trimestral 40
Engrapador v grapas 10 7|Mensual 840
Blogue de hojas bond A 10 7|Mensual 840
Caja de clips P 6|Mensual 144
Fost it 3 10|Mensual 360

Utiles de higiene 25 12|Mensual 3600
TOTAL DE PRESUPUE 101 113 8584

2.5. Disponibilidad de insumos y gestion de inventarios

2.5.1. Analisis estratégico de la disponibilidad de insumos
El proceso productivo en el que incurrira la empresa contratada sera

exclusivamente el de ensamblaje de las partes que agregan valor agregado al
locker. Esto significa la implementacion del enchufe a cada locker y el sistema de
cerradura que tendra que estar sincronizado con la aplicacion que planeamos

implementar.

Adicionalmente, tendremos en cuenta servicios que brindan insumos como

electricidad y luz.
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Para iniciar el analisis de disponibilidad, de manera general se debe
mencionar que la estacionalidad o la frecuencia de pedido de insumos no seré de
manera frecuente debido a la naturaleza del servicio. Es decir, la proxima compra
0 renovacion de lockers de universidad probablemente ocurra cuando el bien se

haya depreciado completamente.

- Disponibilidad de insumos principales
Se tendra que evaluar la capacidad de produccion de los proveedores de
los insumos requeridos. Esto pues, la demanda sera eventual y no habra un
pedido frecuente de insumos. Esto podria ocasionar que los proveedores no se
preparen con el tiempo de antelacibn adecuado para poder habilitar sus
actividades de produccién a la escala que nuestra empresa requerira segun cada
pedido de cada universidad (asumimos que la cantidad a pedir sera cuantiosa); es

decir, se producirian demoras en la produccion debido a estos problemas.

Para evitar ello, se podria realizar un andlisis del tiempo exacto de
depreciacién por universidad y con ello armar un plan de pedidos con los

proveedores.

- Disponibilidad de servicios.
La electricidad para las funciones administrativas sera brindada por la empresa
Luz del Sur y se cobrara segun la tarifa. El servicio de agua sera brindado por
Sedapal y el servicio de internet sera adquirido por la empresa Claro. Asumimos

su disponibilidad sera inmediata.

2.5.2. Gestion de inventarios de los insumos mas importantes
La gestidbn de inventarios serd necesaria para reducir los costos a los que

incurriremos en caso sea necesario el almacenaje de los insumos mas importantes y
cumplir eficientemente con la demanda. Cabe recalcar que los 3 insumos previamente
mencionados (Locker, cerraduras y enchufes) vendrian a ser los mas importantes para el
proceso en total, pues con la falta de alguno de estos seria imposible tener el producto
final deseado. Esto quiere decir que las demandas de los 3 insumos son independientes
entre si, por lo que tendremos que establecer distintos programas de pedidos en caso el
tiempo de entrega por cada proveedor sea diferente. Para ello sera necesario realizar un

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

Para la reposicion de materiales en el centro de distribucién o para determinar de

manera 6ptima la cantidad de materiales a adquirir para el almacenaje se debera tomar en
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cuenta la naturaleza de la demanda de nuestro producto. Esta es conocida y sera
constante con un ligero aumento en caso la poblacion estudiantil aumente. Sin embargo,
una caracteristica del rubro muy importante a mencionar es la depreciacion de los lockers.
Como bien sabemos, la determinacion 6ptima de la demanda se realiza segun las horas
de uso que le den al locker, independientemente del nimero de lockers a alquilar a cada
universidad. En este caso, la duracion de un locker acabara cuando se haya depreciado
completamente (contando el valor residual), por lo que serd pertinente pronosticar la

demanda de lockers por universidad en esa situacion.

Por lo tanto, para determinar cual sera el método de reposicion de inventario se
tomara en cuenta la demanda, el tiempo de produccion, el costo de pedido (incluyendo
aspectos como costo de transporte por lote) y el costo de mantenimiento (durante la
estadia en el centro de produccién mientras las demas unidades se estan produciendo).
Para ello se utilizara el método de Cantidad Econémica del Pedido (EOQ), este método
ayudara a determinar la cantidad exacta para minimizar los costos y satisfacer la

demanda.

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

Primeras entradas, primeras Salidas (PEPS).

2.5.3. Gestion 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 nUmero de lockers a producir se determinara
cuando los lockers disponibles se hayan depreciado (célculo que sera reforzado con el

preciso calculo de la depreciacion junto con el tiempo de demora de cada proveedor).

Por ello es que la minimizacion del inventario, tanto como en productos en proceso
como terminados, sera primordial para no incurrir en el incumplimiento de tiempo de
entrega pactado con el cliente. Los productos en proceso estaran en almacenamiento

solamente durante el tiempo de produccion de las demas unidades.

Para que esto sea posible, la entidad encargada de ensamblar los lockers se
implementara el sistema de Just in Time (JIT) que permite o pretende producir lo justo lo
gue se requiere en el momento exacto con cero errores de calidad. Este sistema permite
aspectos como: evitar la sobreproduccion, evitar errores de produccion causando
pérdidas, mejorar la relacion con los proveedores, control mas continuo de la calidad de

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

centro de almacenaje ubicado en el local principal.

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

2.6.1. Planificacién de la calidad
En este apartado se definen los requerimientos de calidad para el producto, es

decir, lo minimo que se debera cumplir para ofrecer la mejor calidad al cliente final.

Previamente a definir los pardmetros a cumplir se debe determinar algunos
aspectos que determinardn en ellos, como por ejemplo las politicas de calidad, las
regulaciones gubernamentales, la definicion 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 algun proceso de la
produccion estad cumpliendo con los limites establecidos, estos pueden aludir a los costos
presupuestados, el tiempo de produccién, cantidad de unidades terminadas, etc. Este

concepto es importante para ser aplicado junto al sistema @ JIT.

-Muestreo Estadistico: con esta herramienta sera posible un andlisis directo
hacia las preferencias del cliente final. Esta informacion vendria a ser una de las mas
importantes, pues esta ayudaria a determinar el nivel de aceptacion de calidad minima

gue el cliente estaria dispuesto a aceptar.

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

CcOmo equipo, capacitacion, pruebas, etc.), asi como los costos de no conformidad (costos
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incurridos durante o después del proyecto debido a fallas, como inventario con defectos
gue quedaron totalmente obsoletos, hasta se consideran los costos por pérdida de

cliente).

-Estudios Comparativos: Esta comparacion se realizara 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 aplicacion para el cobro del servicio.

Luego de la recopilar la informacion, se procedera 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 actualizacion de activos
necesarios, actualizacion del plan estratégico, solicitudes de cambio para realizar la
redireccion de actividades para repararlas o prevenir riesgos potenciales y entre otros
(PMBOK).

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

- Auditorias de Calidad:
Estas sirven para identificar alguna deficiencia en los procesos o actividades para

su préxima reparacion o cambio.

Para realizar una auditoria completa se tomaran en cuenta a los tipos de auditoria

gue podria realizarse en el proyecto, sean:

- Auditoria_interna: Realizada por los agentes internos o por la misma

direccibn con el objetivo de identificar proactivamente cudles son las
actividades que podrian mejorarse para poder seguir el ciclo de Mejora
Continua en las operaciones. Se podrian identificar las actividades con
buenas practicas para replicarlas en aquellas que necesiten mejora.

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

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

aprobacién temprana.

- Auditoria_de conformidad: En este apartado cabe mencionar la normativa

por la que se regiran las operaciones, en este caso usaremos la Norma
ISO 9001. En esta auditoria se verificara y comprobara que se estén

cumpliendo las pautas indicadas por el Manual de la Norma.

- Analisis 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, podriamos identificar las actividades que podrian estar ocasionando un cuello
de botella. Se podria también identificar actividades que se realizan que no agregan

ningun valor al producto y solo se desarrollan por inercia o por mala organizacion.

2.6.3. Control de la calidad
En esta etapa se realizaran las mediciones necesarias para evaluar el

desempefio de las solicitudes de cambio aprobadas, es decir, verifica que la
implementacion 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 serian:

- Diagramas de Causa y Efecto: Esta vendria una herramienta muy util
para identificar un problema y descomponer la situacion en las diversas
causas que podrian estar ocasionando ese problema. Este diagrama
permite desglosar el problema segun 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 deindicadores: Para poder tener una visibn mas resumida acerca de
los resultados del proceso, podrian utilizarse indicadores previamente

establecidos segun las politicas de calidad y los cambios que se quisieron
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implementar, como una comparacion del antes y después de emitir el

informe de pedido de actualizacién de proceso previamente mencionado.

- Diagrama de Pareto: Nos brindara una forma sencilla de identificar los
problemas que causan la mayoria de defectos ocurridos durante el
proceso, teniendo una relacién de 20-80. Esta permitird enfocarse en
algunos cuantos problemas, en vez de dirigir altos importes de inversion

para solucionar la totalidad de problemas de calidad.

- Diagrama de comportamiento: Nos permitird identificar tendencias,
mejoras o deterioros en la produccion, a la vez que podemos vigilar el
desempefio del costo y del cronograma para poder verificar que no se
desvien de lo establecido y tomar medidas preventivas. El analisis de la
tendencia también podria ayudar a identificar las posibles causas de estas

desviaciones.

Luego de recabada la informacion, se procedera a presentar las debidas

actualizaciones requeridas para mejorar las fallas encontradas.

2.7. Analisis de la localizacion del proyecto
De acuerdo a nuestra investigacion, se concluyé que nuestro publico objetivo

serian estudiantes( hombres y mujeres), entre 16 y 27 afios, los cuales estudian en
universidades ubicadas en la zona 7 que comprende Miraflores, San Isidro, San Borja,

Surco y La Molina.

Segun los resultados de nuestra encuesta, se decidid6 que el servicio estaria
disponible comenzando en la Universidad de Lima, debido a la gran acogida que se

evidencié con la propuesta en dicha institucion.

Como se mencion6 al comienzo, nuestros insumos(los lockers, las cerraduras y los
enchufes) pasaran por un proceso de ensamblaje el cual seré tercerizado, una vez que
nos hagan entrega de los lockers con los implementos que solicitamos, pasaran a estar en
nuestro Centro de Distribucién. Este serd multifuncional ya que servira como almacén y
como lugar para organizar la distribucion de los lockers a la universidad que lo solicite.

Para llevar a cabo lo ultimo, serd necesario contar con una flota de camiones, asi como
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con conductores competentes. Sin embargo, debido a que somos una empresa que recién
empieza, no nos saldria rentable incurrir en estos costos; por lo tanto, este servicio sera

tercerizado.

Para la localizacion de nuestro proyecto consideramos importante la cercania de
nuestro local con las universidades de la zona 7, en particular, la Universidad de Lima,
esto con el fin de brindar un servicio rapido y seguro. También nos enfocamos en buscar
un local para alquilar que sea espacioso al menor costo posible ya que, gran parte de este
serd&  usado para la  produccion y  distribucion de los lockers.

Evaluando los posibles lugares que se adecuen a nuestras necesidades,
decidimos que el local deberia estar ubicado en el distrito de Ate - Santa Sofia, a una
corta distancia de nuestro principal objetivo, la Universidad de Lima. Este local contara
con dos pisos. El primer piso, en el cual estara el Centro de distribucién, sera de facil
acceso para los camiones de transporte, asi como contara con una amplia zona de
descargue y parqueo. Por otro lado, el segundo piso sera destinado para las oficinas

administrativas, separadas segun las areas 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 continuacion detallaremos los aspectos mas

relevantes que se deben considerar.

2.8.1. Impacto del proceso productivo, fisico y biolégico
Uno de los impactos negativos que tendra llevar a cabo nuestro proyecto

es el consumo de energia. Las computadoras que tendremos el area
administrativa, son las que generardn un consumo de energia mayor. Segun
nuestras investigaciones, se estima que por cada 5 computadoras se usan 150
KWH al mes y a su vez se emitiran 100 kg de Di6xido de Carbono. A continuacion,
se muestra un cuadro con los célculos correspondientes a un solo computador.

(Energy cost, s.f.)
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Energy Consumption Calculator

Energy consumption calculator. kWh calculator.

Typical appliance:
Power consumption:

Hours of use per day:

Energy consumed per day:

Energy consumed per month:

Energy consumed per year:

Desktop computer

100

10

Calculate | Reset
1

30

365

watts (W)

h/day

kWh/day
kWh/month

kWh/year

Por otro lado, en el area administrativa se hara uso de una cierta cantidad

de papel de oficina, para los tramites, informes u otras actividades que estén

relacionados, por lo que, de algin modo, el uso excesivo de este sera perjudicial

para el medio ambiente. Para combatir de alguna manera este inconveniente, se

podria utilizar las hojas de redso para aprovecharla al maximo y al final reciclarlas.

Esto de alguna forma ayudara indirectamente a reducir la polucién y tala de

arboles.
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Por ultimo, los camiones que transportaran los lockers emiten principalmente monéxido de
carbono, 6xidos de nitrdgeno, 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 distribucién
practique las politicas de cuidado del medio ambiente, asi como que cumpla con los

estandares minimos de contaminacion

2.8.2. Impacto social, cultural, econébmico, o en otros aspectos
pertinentes

El servicio de alquiler de lockers dirigido a universidades surgié de la
necesidad de los estudiantes universitarios de tener un lugar dénde guardar sus
pertenencias, facilitarles el no estar llevandolas 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 aplicacion moévil que acompafia al servicio que ofrecemos,
vuelve este Ultimo, innovador. Las aplicaciones moviles son el medio de
interaccidn entre miles de personas en el mundo, de manera segura y eficiente.
Ademas, simplifican los diferentes procesos que se solian hacer de manera
presencial (pagos, compras, ventas, etc.). “Las aplicaciones mdviles tienen gran
éxito hoy en dia porque se concentran en un solo proceso, o un problema, y

ofrecen una solucion concreta”. (Aplicaciones moviles, 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
caracteristicas abren un sin fin de oportunidades en el sector tecnolégico y en el
desarrollo de una sociedad participativa.
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Con respecto al desarrollo econémico, al contratar a un nimero destacado

de empleados para que laboren en la empresa, de algin modo estariamos

ayudando a mejorar la empleabilidad y a incrementar el PBI del pais.

2.9. Analisis de los riesgos técnicos del proyecto

Riesgos Técnicos del
proyecto

Locker

Aplicativo

Distribucion

Red

Fallo de la cerradura
electrdnica para abrirel
locker o del enchufe

Aplicacion movil no es
compatible con algtin
modelo de celular

Accidentes durantela
entrega por problemas
con los camiones

Caida de los servidores

Inadecuada planificacion
de la demanda

Fallo de la app al realizar
una transaccion

Nimero limitado de
camiones

Conexion lenta de los
servidores

Malos proveedoreso
también de terceros que
se encargan del
ensamblaje

Fallo de la aplicacion para

alertar a los clientes que

su tiempo por el servicio
ha culminado

Riesqos en el personal y costos asociados
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Beneficios
laborales: Errores
en los calculos de

las asignaciones
de incentivos

Accidentes en el

trabajo:
Incumplimiento

Salarios: Posible Riesgos
aumento de del

salarios dentro del

de las normas
mercado laboral Personal tEsemir e

Clima laboral:
Falta de
comunicacion
con los jefesy
comparieros del
trabajo

Como se puede apreciar en el grafico, existe el riesgo de un cambio en los salarios
gue podria afectar negativamente a la empresa, pues se incurriria en mayores costos.
Asimismo, un inadecuado manejo en los incentivos de los trabajadores podria causar
descontento entre ellos asi como una baja motivacién a seguir laborando. Por otro lado, si
no existe una buena comunicacion entre jefes y compaferos, sera dificil conseguir los
resultados que se quiere lograr ya que no estaran lo suficientemente informados de la

situacion actual de la empresa.

2.10. Conclusiones sobre la viabilidad técnica y ambiental

e Nuestro servicio busca tener un buen impacto en nuestro publico objetivo,
asegurandonos de que todos sus necesidades y requerimientos que tengan sean
logrados.

e Con respecto al impacto ambiental, hemos logrado identificar el consumo de
energia 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 debera crear una politica medioambiental y energética para la conservacion de
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recursos (papel de oficina) y un uso eficiente de la energia, teniendo en cuenta la
norma DIN EN ISO 50001, en las que figuran las bases para lograr un Sistema de
Gestion Ambiental y de

Energia.

SZISRN
ISO
RS Z>$

ISO 50001

ENERGY MANAGEMENT

Los principales riesgos técnicos identificados son: la inadecuada proyeccion de la
demanda, fallos con el funcionamiento de los lockers y de la aplicacion mévil que
lo acompafia, inconvenientes con la distribucion de los lockers, problemas con las
conexiones de la red y por ultimo, los conflictos que pueda haber con el personal.
Para darle solucién a cada uno de estos riesgos, es necesario tener una buena
planificacion estratégica que proporcione una direccion general hacia nuestros
objetivos. Es necesario identificar los problemas que se enfrentan con el plan
estratégico y distinguir de ellos los propdsitos que se alcanzaran con este plan.
Poniendo en practica todas estas recomendaciones para afrontar los percances
gue tendriamos al llevar a cabo el proyecto, podemos decir que nuestro proyecto

si seria viable de acuerdo al aspecto técnico y ambiental.
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Estudio organizativo, tributario y legal
3.1. Diseio organizacional

3.1.1. Mision, visién, valores.

% Mision
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 tecnologia moderna.

% Visién
Ser lideres en el mercado de seguridad de bienes gracias a la calidad y
comodidad que provee nuestro servicio, ademas de expandir nuestro negocio en

el largo plazo a instituciones no solo educativas.

2
%

Valores

Honestidad

e Respeto
e Responsabilidad
e Prudencia

e 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 tendrd como inicio, un constante crecimiento y mejora de nuestra fuerza
laboral. Lograremos esto a base de un ambiente 6ptimo de trabajo con el fin de que
nuestro personal se sienta comodo y con esto podra ser mas eficiente. Ademéas haremos
uso de supervisiones periddicas y esporadicas. Para lograr lo explicado previamente,

utilizaremos las siguientes estrategias:




R
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2
%

77

Fomentar el constante respeto dentro del ambiente laboral con el fin de establecer un

lugar de trabajo 6ptimo.

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 hard analizando los salarios que se pagan al personal similar de
otras empresas. Sin embargo, existiran incentivos por tiempo en la empresa (aumentos)
y ademas posibles ascensos dentro de la empresa, esto con el fin de que el personal se

sienta motivado a trabajar de buena manera.

La relacion entre los trabajadores debera ser basada en respeto y equidad. Las reglas
de convivencia estardn sumamente claras ya que un ambiente de trabajo sera un

aliciente para un gran trabajo en equipo con el que se llegara a buenos resultados.

3.1.3. Herramientas de gestiobn organizacional: modelo e
indicadores

Nuestra empresa empezara siendo un negocio pequefio y con pocos
contratados por area. La labor principal que impulsara nuestra empresa
sera realizada por los vendedores que se haran cargo de negociar la
implementacion de nuestro servicio en las distintas instituciones en las que

lo presentemos.

R
XS

Al principio, no contaremos con un &area de RRHH y todo el

ambiente laboral se vera inspeccionada por el Gerente General y

cada Gerente de cada area.

% Area de finanzas: Esta area es pequefia y solo la compondran el
gerente y un contador.

% Area de ventas y marketing: En esta area estaran el gerente, un

supervisor, 3 vendedores y un encargado de publicidad.
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< Area de IT: En esta area solo estara un encargado de las funciones
ligadas al aplicativo mévil que ofreceremos.

% Area de servicios Post - Venta: En esta area existira personal (2
trabajadores) encargados del servicio al cliente y mantenimiento de
los Lockers en la institucién en la que se encuentre.

Diagrama de jerarquia

Gerente
General

Gerente de
Ventas y
Marketing

Sernvicios
Fost-Venta

Gerente de
Finanzas

Contador Supervisor

Encargado o
de Vendedores

Publicidad (3)

3.2. Aspectos legales y tributarios

3.2.1. Personeriajuridica de la empresa
La empresa sera una Sociedad Andnima (S.A.) ya que podra tener junta de

accionistas y ademas esta no serd limitada ya que pensamos crecer como
organizacion. A continuacion, mostraremos las caracteristicas juridicas de

la empresa.

- Las contribuciones en su mayoria serdn monetarias debido al giro
de nuestra empresa. Sin embargo, también se aceptaran aportes de
otro tipo con el fin de beneficiar a la empresa. No hay limites

superiores ni inferiores en cuanto al capital social
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3.2.2.

- El ndmero de accionistas minimo es de 2 accionistas y no hay limite

maximo.

» Sociedad Andnima (SA)

» Minimo 2 accionistas

* No hay maximo

« De cualquiertipo: monetario o material

» No hay limites

= Junta General de Accionistas
« Directorio
« Gerencia

» Anotadas en el libro de matricula de acciones de la
sociedad

Fuente: Pro Inversion (2017)

Régimen tributario que adoptara la empresa

Para empezar a explicar el régimen tributario, empezaremos con los ingresos proyectados

en Unidad Impositiva Tributaria (UIT):

Ingresos en

uiT 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Pesimista 1126 1131 1136 1141 1146 1151
Coanservador 1241 1247 1253 1258 1264 1270
Optimista 3886 3935 3974 4014 A054| 4095

Elaboracion propia

A partir de esta proyeccién, 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 0y 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 afiade 2 % del Impuesto de Promocién Municipal: 18%
Declaracién de impuestos

Mensualmente

Segun las reglas establecidas por la SUNAT

3.3. Requerimiento y especificaciones de personal de gestion
(incluye programas de desarrollo y gestion del personal)

Funciones

< Gerente General:
Es el principal director de la empresa y, al ser una empresa pequefa, también es
el encargado de Recursos Humanos, es decir, esta encargado de que se fomente
el respeto y buen trato con el fin de tener un ambiente laboral 6ptimo en la

empresa.

2
o

Gerente de Finanzas:

Encargado del planeamiento financiero y de analizar cuéles son las estrategias
gue se deben tomar para el crecimiento a largo plazo. Ademas, debe analizar las
posibilidades de socios comerciales que podria tener la empresa y las

oportunidades de crecimiento de la empresa, es decir, a dénde podria expandirse.

< Contador
m Subordinado del area 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 oidos de posibles usuarios.

< Supervisor
m Encargado de verificar que el trabajo de los vendedores se
desarrolle de buena manera
> Encargado de publicidad
m  Community Manager de las paginas web y paginas en redes de
nuestra empresa. También es el encargado de la imagen

> Vendedores
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m Encargados de hacer conocer el producto y de negociar en las
instituciones en las que se quiera implementar este servicio
% Areade T
Esta es un area compuesta solo por un trabajador y es el area encargada del
mantenimiento de la app que es un adicional sumamente necesario para el uso de

nuestro servicio. Ademas de la creacion de esta y de la pagina web de la empresa.

3.4. Requerimiento de equipos y materiales para la labor
administrativa

Para dar cabida a nuestro proyecto se necesitard un area administrativa diferenciada
puesto que no contaremos con una planta propia debido a los costos, tercerizaremos el
proceso de produccion de Lockers; sin embargo, el proceso de ensamblaje se realizara en

la empresa.

Dentro de la empresa se encontraran los modulos que separaran las areas del Core
Business: Marketing digital, contabilidad y finanzas, operaciones y logistica, cada uno de
estos con sus respectivos equipos para realizar sus funciones, tal como computadoras,
mouses, escritorios, teléfonos, sillas, etc. los cuales seran detallados en unidades, precio

y costo total.

Cabe decir que, también habra una sala de reuniones la cual sera para coordinar con
proveedores, atender a los clientes, realizar juntas con el personal y/o socios,
presentaciones, entre otras actividades. La sala de reuniones constara 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 area de espera habra un 1 sillon de tamafio mediano.

Inversion inicial en Oficinas Administrartivas

Precio Unitario |Cantidad Costo Total
Oficina de reuniones s/. 3,600 1 s5/. 3,600
Madulos 5/. 400 als/. 1,600
Escritorios /. 380 12| 5/. 4,560
Sillas de escritorios s/. a0 12| 5/. 480
Computadoras sf. 700 12| s/. 8,400
Laptops sf. 1,200 12 5/. 14,400
Mouses s/. 12 12| 5/. 144
Impresoras/fotocopiadora sf. 500 1| s/. 500
Teléfonos /. a0 4l 5/, 120
Proyector s/. 400 1 s5/. 400
Horno microondas sf. 150 1| s/. 150
Sillones para atencion al clientes /. 250 1| 5/. 250
Mesa de sala de reuniones s/. 350 1 s5/. 350
Sillas de salas de reuniones sf. 90 &) s/. 540
Mueble Archivador /. 10 2| 5/. 20
TOTAL DE INVERSION INICIAL sf. 8,112 82| s/. 35,514

Elaboracion Propia
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Presupuesto anual en Oficinas Administrativas

Precio Unitario |Cantidad Costo Total
Lapiceros docena 5/, 5 3l s/. 15
Archivadares plastificados 5/, 5 50| §/. 250
Tintas impresoras 5/, 30 6| 5/. 180
Folderes y faster por docena 5/. 3 4(5/. 12
Resaltadores 5/, 3 6| 5/. 18
Gomay Tijera 5/. 5 2|5/. 10
Engrapador y grapas 5/. 10 7|5/. 70
Bloque de hojas bond A4/ 500 hojas | S/. 10 7|5/. 70
Caja de clips 5/. 2 6| 5/. 12
Postit g/ 3 10 §/. 30
Utiles de higiene 5/, 25 12| 5/. 300
TOTAL DE PRESUPUESTO ANUAL g/ 101.00 1135/.  967.00

Elaboracion Propia

3.5. Instalacion o implementacién del futuro negocio (de la
empresa)

3.5.1. Planificacion de la ejecucion

3.5.1.1. Plazo y cronograma de implementacion del negocio

(Carta Gantt)
"o I bia del Diz del
10 Actividades a8 cumplir de Comienzo Fin
nime | MES mes

1| Gestidn de tramitess legales y tributarios 36 lun| 02/04/2018 mar| 08/05/2013
1.1|Eleccion del nombre de la empresa y busqueda en la SUNARP 4 lun 02/04/2018 vie 06/04/2012
1.2 |Elaboracion de |la minuta de constitucion 4 lun 09/04/2018 vie 13/04/2018
1.3|In=scripciones en registros publicos 10 vie 13/04/2018 lun 23/04/2018
1.4|Tramite RUC B mar| 24/04 /20181 lun 30/04/20128
1.5|Registros de personal laboral en el MINTRA & mar -3-1_."-315_."2-313“ lun 07/05/2018
1.&|Tramite de licencia de funcicnamiento & mar 08/05/2018 lun 14/06/2018

2 |Alquiler de local y adpatarlo 52 lun 1470572018 mar 14/08/2018
2.1|Negociaciones con el vendedor del local 7 lun 14/05/2018 lun 21/05/2018
2.2 |Contrato de compra y venta o arrendamiento 2 lun 21/05/2018 mie 23/05/2018
2.3|Conseguir material necesario para remodelaciones 12 mig 23/05/2018 lun 04/06/2018

Adaptar el local de acuerdo a reqguerimientos [medidas de

2 4|zseguridad, espacios requeridos) &0 lun 04/06/2018 vie 03/08/20128
2.5|Instalacien de material administrativo 7 vie 03/08/2018 vie 10/08/2018
2.&|Retoques finales del ezpacio adaptado 4 vie 10/08/2018 mar 14/08/2018

3 [Firma de Contratos 16 mig 15/08/20128 vie 31/08/2018
3.1|Negociaciones con la Universidad de Lima 12 mig 15/08/2018 lun 27/08/2018
3.2|Llegar a un acuerdo benefioso por ambas partes 1 lun 27/08/2018 mar 28/08/2018
3.3|Establecimiento de Contrato con la Universidad de Lima 3 mar 28/08/2018 vie 31/08/2018

4|Empresza lista para operar
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Comienzo Fin ABRIL

MAYD JUNID JULID AGOETO

02/04/2018| 08/05/2018

11

02/04/2018|  06/04/2018

12

03/04/2018[  13/04/2018

13

13/04/2018| 23/04/2018

14

24/04/2018|  30/04/2018

L5

o1/os/2018|  07/05/2018

L&

08/05/2018|  14/05/2018

14/05/2018| 14/08/2018

2.1

14/05/2018  21/05/2018

22

21/o5/2018| 23052018

2.3

23/05/2018  04/05/2018

2.4

04/06/2018|  03/08/2018

2.5

03/08/2018|  10/08/2018

2.6

10/08/2018  14/08/2018

15/03/2018 31/08/2018

3.1

15/08/2018| 27/08/2018

3.2

27/08/2018  28/08/2018

i3

28/os/2018|  31/08/2018

3.5.2. Organizacion de la implementacion

3.5.2.1. Organizacién requerida para la ejecucibn o
implementacion del negocio

Para iniciar con la implementacion del proyecto de servicio de alquiler de Lockers,
definimos una estructura de trabajo la cual estd conformada por los seis miembros del

grupo. Por tanto, cada miembro desempefiara un determinado rol:

El primero, se nombrara a un lider del equipo, el cual se encargara 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, habra dos integrantes que se encargaran de realizar
los tramites legales y tributarios respectivos tales como la inscripcibn en registros
publicos, tramitacion del RUC, entre otros, los cuales serén imprescindibles para que sea
posible la puesta en marcha de la empresa. A la vez, habra una persona que se
responsabilizar4d de la busqueda y tramites de alquiler del local, con un andlisis de
localizacion previo. Cabe decir que también trabajara conjuntamente con dos miembros
del equipo, uno de ellos se encargar4 de la adaptacion del area administrativa e

instalacion de las oficinas y el otro encargado de la coordinacion de la distribucion,
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tomando en cuenta los diferentes requisitos de tiempo, espacios, costos para su

implementacion.

3.6. Analisis de los riesgos organizacionales, legales y tributarios
Se debe incluir el mapa de riesgos.

Riesgos legales:

Segun 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 Perl no estan preparadas
para enfrentarlos, segun un sondeo realizado entre 50 gerentes legales de las principales
empresas del pais” (Comercio, 2016) .Cabe decir, que como la empresa estaria 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 Peru los principales riesgos legales identificados sefialan a los siguientes

problemas:

Riesgo Reputacional. En otras palabras, se puede afectar negativamente la imagen que
tiene el publico respecto del cuidado que tiene una empresa en cumplir con sus
obligaciones legales y contractuales. Cabe decir, que una vez que se dafia dicha imagen
es muy dificil que lo clientes vuelvan a adquirir algan producto o servicio, en nuestro caso.
Por tanto, es relevante que al implementar la empresa se evalué bien los riesgos para que

asi no sea dafiada su reputacion en el mercado.

Incumplimiento de contratos. Se podria suponer que, al haber conseguido un acuerdo o
contrato, en nuestro caso pondremos el ejemplo de la Universidad de Lima, se deberian
cumplir todos los consensos acordados por ambas partes. Sin embargo, es posible que
una de las partes incumpla los estamentos involucrandose asi en un problema legal. Esto
afectaria no solo a las operaciones de la empresa sino también al vinculo de negocios que

tienen ambos entes.

La corrupcién. 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 cual es la ética de la empresa y cuéles son los limites

dentro del cual pueden conducirse los empleados a todo nivel.



http://elcomercio.pe/noticias/juicios-7173
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Riesgos organizacionales:

o Deficiente desempefio: Esto se puede deber a una mala capacitacion de los
trabajadores.

o Rendimientos decrecientes: Desabastecimiento, tiempo muerto ya que
dependemos de las Universidades de realizar nuevos contratos de negociacion
para establecer los Lockers en dichos centros educativos.

¢ Desmotivacién en trabajadores: Se puede deber a los bajos incentivos o pobre
ambiente laboral, no hay un area de Recursos Humanos por el momento.

e Cultura y ambiente laboral bajo: El personal no estd alineado con la mision,
objetivos y valores de la empresa.

e Proyecciones de ventas incorrectas: Se podria deber a la mala coordinacién entre
areas, cruza incorrecta de informacion, reportes desactualizados.

¢ Falta de financiamiento: Mala gestion del area 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

aplicacion o de la aplicaciéon inadecuada de una norma tributaria.

Se puede dar el caso, por ejemplo, de una mala aplicacién de sus funciones en el area de
finanzas por parte de los colaboradores, como consecuencia de practicas econémicas 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 actu6 en la creencia del cumplimiento correcto de
sus obligaciones tributarias. Dicho riesgo puede ser resultado de la interpretacion erronea

de conceptos especificos de la normativa tributaria.

Cabe decir que dichos riesgos se podrian contrarrestar siguiendo un analisis de legalidad,

andlisis de litigiosidad, analisis econémico 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 informacién contable de la entidad.
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b) Un riesgo fiscal muy significativo y con alto grado de probabilidad en su materializacion,

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 interpretacion errobnea de
preceptos, el cambio de doctrina oficial interpretativa o la utilizacion de planificaciones

fiscales agresivas.

A continuacion, se detallaran todos los riesgos mencionados, a mayor detalle, indicando

sus causas, efectos, un ejemplo y qué accion tomar:

Riesgos legales Efectos Accién a
tomar

-Demanda legal

Riesgo X »
. -Insatisfaccion de
Reputacional .
los usuarios
-Consensos

Incumplimiento

T e e insatisfactorios por

una de las partes.

-Nuevo gobierno
-Cambio de
normas tributarias

Incertidumbre

politica

-Incumplimientos
de normas o
politicas

Revocacion de
licencia de
funcionamiento

Elaboracion propia

-Dana dicha
imagen.
-Pérdida de
clientes fieles.

- Revocacion de la
licencia de
funcionamiento.

-Desconfianza
Medidas legales
Demanda
Invalidez del
contrato

-Incertidumbre
-Complejidad de
analisis tributario

-Cese de
actividades.
Desintegracion,
despidos, cero
ingresos

Lockers dafiados e
inseguros
propensos a robo.

-Contrato o
Convenio con la
Universidad de

Lima

-Nuevas politicas
tributarias

Incumpliendo de
las normas
sanitarias. Ej:
Lockers oxidados o
rotos

Asegurar
servicio de
calidad,
mantenimiento
al servicio, buen
servicio al
cliente

Llegar a
acuerdos
beneficiosos
para ambas
partes
Normas claras

-Seguimiento
continuo de las
normas y
politicas.
-Plantear
escenarios
Mitigar con la
gestion del
control de
calidad.
Establecer ISO




Riesgos

organizacionales y

Tributarios

Rendimientos
decrecientes

Desmotivacion en

trabajadores

Riesgo fiscal
sobrevenido
(interpretacion)

Riesgo fiscal
latente

Cambios en las
Normas
Tributarias

-Pobre capacitacion
de los trabajadores
-Falta de
motivacion.

-Mala induccion
-Falta de
alineamiento

Falta de incentivos,
mala cultura
organizacional
Falta de un area de
RH.

Mo correcta
interpretacion o
actualizacion de las
normas tributarias.

-Personal no bien
capacitado o
competente

Cambio de politicas
fiscales, econdmicas
o gubernamentales

Elaboracidn propia

-Desempefios bajos.
-Baja eficiencia en
recursos.
-Actividades
cumplidas erréneas

Rotacidn alta de
puestos

Mayores gastos en
contratacion de
nuevo personal

Multas , sanciones,
gastos, catalogado
por la SUNAT

Multas , sanciones,
gastos, catalogado
por la SUNAT

Cambios es EEFF
Cambios en flujo
Mayores gastos
tributarios, menos
ingresos

-Desempeiio bajo
del area de Logistica,
deficientes
coordinaciones con
proveedores o
almacén.

Empleado de
Finanzas no tiene
bonos o incentivos
por tener un alto
desempefio.

mala aplicacion de
sus funciones en el
area de finanzas

La empresa evade
impuestos de
manera deliberada.

Alza de impuestos,
alza de aranceles

4. Estudio financiero y evaluacion del proyecto

Accion a tomar

Asegurar servicio de
calidad, mantenimiento al
servicio, buen servicio al
cliente

Mitigar: ofrecen incentivos,
realizar actividades
recreativas, participacion
conjunta

Realizar seguimiento a las
normas tributarias

Andlisis de legalidad,
analisis economico y fiscal
previo.

Contratar solo a personal
de finanzas con experiencia
minima de 3 afios.

Aceptar y mitigar las
normas y plantear
estrategias tributarias
legales

4.1. Supuestos para la formulacion de los presupuestos y
proyecciones

4.1.1.

y moneda a emplear
- Plazo de ejecucion: 5 afios

Plazo de ejecucion, horizonte temporal de andlisis, vida util

- Horizonte temporal de andlisis: el afio 0 empieza el 01/02/2018 y culmina el

31/03/2018. Asimismo, el afio 1 empezaria el 01/04/2018 hasta cumplir los doce

meses, y asi en adelante.

- Vida util: Varia 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 debia 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 afio proyectado (2023).

Ademas, se debe agregar el impuesto al ingreso también previamente explicado.

En segundo lugar, los propios precios contienen el Impuesto general a las ventas (IGV),
calculo 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 periédicamente (mensualmente) y

se deben hacer segun las indicaciones y especificaciones de la SUNAT.

4.1.2.2. Politicas de ventas y cobranzas
Politicas de ventas:

- El precio de nuestro de producto se expresa en moneda nacional( soles).

- Mediante el aplicativo movil, la empresa podra informar a nuestros clientes sobre la

cantidad de lockers que tiene disponible para alquilar y la ubicacién de cada uno a ellos.
- Se respetara el precio ofertado al cliente, el cual aparecera en el aplicativo movil.

- Se contara con unos impulsadores de ventas, los cuales tendran como objetivo
promocionar nuestro servicio y proporcionar a nuestros consumidores potenciales la

informacion necesaria sobre el funcionamiento de la aplicacion.
- La empresa solo brindara el servicio de alquiler de lockers, mas no su venta.

- Se contara con un servicio postventa para poder identificar nuestros errores y conocer

las opiniones de los clientes.

Politicas de Cobranza:

- La empresa cobrara el 100% del servicio por anticipado. Es decir, los clientes no

tendran deuda con nosotros en ningln caso por cuestiones del servicio.

- La empresa aceptara 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 movil.

- En caso que el cliente dafie alguno de los activos que ponemos a su disposicion para

el servicio, se le cobrara el monto adicional.
- El cliente sabra el monto total que tendra que pagar antes de solicitar nuestro servicio.

- En caso el cliente sobrepase el tiempo por el que habia alquilado el locker, tendra
gue pagar una penalidad por el tiempo adicional, este cobro ser4 tomado por hora o

fraccion.

4.1.2.3. Politicas de gestion de inventarios

- Debido a la naturaleza de la demanda, la empresa tan solo optara por tener stock de
seguridad de 100 lockers. Ademas se trabajara bajo el supuesto de venta a pedido,
puesto que los pedidos requerirdn una cuota exacta de lockers por universidad.
Aparte de ello, debido a la depreciacion con la que cuentan los lockers, mantener un
stock muy alto ocasionaria un costo alto de almacenaje debido al tiempo en el que
estarian dentro del almacén, suscitando al riesgo de obsolescencia. El caso cambia
para el almacenamiento de los lockers dentro del Centro de Distribucion; esto se debe
a la disponibilidad de componentes, ya antes mencionada, acerca de la posible
diferencia de tiempo de entrega entre los 3 proveedores. EI MRP requerird la
existencia de stock de seguridad para cada componente.

- Sin embargo, se mantendra un minimo de 100 unidades de lockers terminados dentro

del almacén.

Escenario Pesimista
Inventario Lockers terminados

Inventario inicial de p. terminados 0 100 100 100 100 100
Produccidn 2,398,966 10,694 10,858 10,858 11,023 11,023

Unidades listas a vender
Unidades vendidas 2,398,866 10,694 10,858 10,858 11,023 11,023
Inventario final 100 100 100 100 100 100

scenario Lonservador

Inventario Lockers terminados 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Inventario inicial de p. terminados 0 100 100 100 100 100
Produccidn 5,465,290 24 513 24 678 24 67§ 25,007 25172

Unidades listas a vender
Unidades vendidas 5,465,190 24 513 24 678 24 678 25,007 25172
Inventaric final 100 100 100 100 100 100
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Escenario Optimista
Inventario Lockers terminados

Inventario inicial de p. terminados 0 100 100 100 100 100
Produccidn 7,509,122 75,021 75,679 76,666 77,489 77,982

Unidades listas a vender
Unidades vendidas 7,509,022 75,021 75,679 76,666 77,489 77,982
Inventario final 100 100 100 100 100 100

4.1.3. Compras
- Como bien hemos indicado, debido a la naturaleza de nuestro proyecto, la compra y

costo de ensamblaje de los lockers vendrian a ser parte de la inversion inicial y no
considerado como un insumo. Sin embargo, el célculo 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 niamero
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 considerara a la demanda total
en horas previamente calculada, considerando que todas las universidades han
realizado el pedido. El crecimiento de la demanda de lockers seré justificado por el
incremento de alumnos que cada universidad tendra.

- Usamos el método Just In Time, los pedidos se realizan de manera que no genere

sobreproduccién. Por lo tanto, las compras seran igual a la cantidad total del pedido.

Materia Prima 018 020 0 0 0

Compras 2 398 866 10 694 10.858 10858 11.023 11,023

Materia Prima Disponible
Caonsumo 2.398 866 10,694 10,858 10858 11.023 11,023
Inventario Final Materia Prima 0 0 0 0 ] 0
Inventario Lockers producidos 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Consumo de Materia Prima 2,398,866 10,694 10,858 10,858 11,023 11,023
Costo Total de Produccidn 2,398,866 10,694 10,858 10,858 11,023 11,023
| ockers terminados 14581 65 66 66 67 67




91

Materia Prima 018 019 020 0 0 0

Compras 5 465,190 24 513 24 678 24 678 25007 25172
Materia Prima Disponible
Consumo 5,465,190 24.513 24 675 24 678 25,007 25172
Inventario Final Materia Prima 0 0 0 0 0 0
Inventario Lockers producidos 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Consumao de Materia Prima h 465 190 24 513 24 678 24 678 25007 26172
Costo Total de Produccidn 5465190 24 513 24 678 24 678 25,007 25,172
Lockers terminados 33219 149 150 150 152 153
ario OJp 3

Materia Prima 018 019 020 D D 0
Compras 7.609.022 76021 75 679 76666 77 489 77982
Consumo 7,609,022 75021 75679 76,666 77,489 77,982
Inventario Final Materia Prima 0 0 0 0 0 0

Inventario Lockers producidos

Consumao de Materia Prima 7,609 022 76,021 75,679 76,666 77 489 77,982
Costo Total de Praduccidn 7,509,022 75,021 75,679 76,666 77,489 77,982
| ockers terminados 45642 456 460 466 471 474

4.1.4. Presupuestos de gastos administrativos
En el célculo de gastos administrativos tomamos en cuenta la depreciacion de los

articulos de oficina y de obras fisicas, la amortizacion de intangibles, los cuales tienen

vidas utiles diferentes, y por ultimo, el gasto de remuneraciones, en el cual tomamos los

siguientes datos para su calculo:

v VvV VYV

9% de ESSALUD

CTS se paga en Mayo y Noviembre

Asumimos que se empieza las labores en la empresa en Abril (afio cero)

Para el CTS se debe quitar la gratificacion que ahora la empresa asume, con el

objetivo de disminuir los costos.

>

>

>

detalle en el excel enviado.

Tomamos en cuenta un AFP de 11.74%

La gratificacion se paga en Julio y Diciembre

Cabe decir, que los célculos de cada uno de los mencionados seran desglosados a
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Gastos administrativos
Depreciacion de articulos de oficina 94304 949,04 249,04 249,04 949,04
Depreciacion de obras fisicas 14 627 6l 14627 &( 14 627 60 14 627 60 14,627 &(
Amortizacion intangibles
Marca - 235.50 235.50 235.30 235.30 235.90
Licencia - 4nl 4rl 4l 4l 4r
SErvidor - 109475 109475
Registro de dominio - 162,63 162.68 162,63 162,63 162,63
Desarrollo Sist. Ope. - 54513 545333 54533 54533
Antivirus - 136.30 156.30
IEM CLOUD - 1,166.67 116667 1,166.67
Remuneraciones 47361335 | 63066783 | 63966789 639 667.69 639 667.69
Gastos de alquiler 20,000.00 12000000 12000000 | 120,000.00 120,000.00 120,000.00
Gastos de gervicios 21,540.00 21,540.00 21,540.00 21,540.00 21,540.00
4.1.5. Presupuestos de gastos de ventas

ANO0  ANOY ANDZ  AND3  ANO4  ANDS
Publicidad [ redes sociales | 7200 7200 7200 7200 7200
Contrato con la Universidad 40000 [ 40,000 400001 40000 40,000
Total 12000 47200 2000 42000 47200

'PUBLICIDAD

'Unitario Cantidad

" Importe total

Costo mensual por

anuncio
en redes sociales

120|

600
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e El gasto de ventas estd conformado por el gasto en publicidad y el costo
del contrato con la Universidad, en la cual colocaremos nuestros lockers y
brindaremos el servicio.

e Con respecto al gasto de publicidad, los anuncios seran transmitidos a
través de las diferentes redes sociales( facebook, twitter, instagram, etc.).
El costo mensual por cada anuncio es de 120 soles.

e La informacion del monto total por el contrato con la universidad se obtuvo
a través de una conversacidbn por correo electrénico con nuestro

competidor Maletek Pera.

4.1.6. Inversiones

4.1.6.1. Inversién fija
Bésicamente tenemos contemplados en nuestra inversion inicial lo siguiente:

- Basicamente nuestra inversién inicial se basara en el alquiler/compra de lugar en
donde vamos a desarrollar nuestras operaciones.

- Los mismos Lockers que seran colocados en cada una de las universidades.

- Los muebles y los artefactos que irdn dentro del establecimiento.

- La infraestructura digital necesario para el desarrollo y proteccion de los datos.

Tenemos en consideracion 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 inversion inicial. Ademas,
también tendremos incluidos los muebles/artefactos necesarios para poder trabajar en

este local.
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Inversidn inicial Precio Unita|Cantidad Costo Total
(Oficina de reuniones 3600 1 3600
Madulos 400 4 1600
Escritorios 3a0 12 4560
Sillas de escritorios 40 12 480
Computadoras 700 12 8400
Laptops 1200 12 14400
Mouses 12 12 144
Impresoras/fotocopiadora 500 1 500
Teléfonos a0 4 120
Proyector 400 1 400
Hormno microondas 150 1 150
Sillones para atencidon al cliente 200 1 200
Mesa de sala de reuniones 350 1 350
Sillas de salas de reuniones 90 B 540
Mueble Archivadaor 10 2 20
TOTAL DE INWERSION INICIAL] 8062 82 35464
Item Unidades Costo Costo total
Equipar SSHH 2 1,000 2 000
Equipar Oficinas 2 31024 62 0438
Equipar Sala de reuniones 1 4,430 4490
Sistemas de Seguridad 3 1,000 3000
Comedor 1 800 300
Recepcion 1 500 500
Almacen 1 300 300
Total 11 39114 73138
PESIMISTA 14581 14646 14712 14778 14845 14912
CONSERVADOR 33219 33368 33518 33668 33820 33973
OPTIMISTA 45642 46098 46558 47024 47495 47969
Ctos unitarios costo
locker 26.200565
cerradura 132.20339
enchufe 1.12
ENSAMBLAJE 5
164.52395
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4.1.6.2. Inversion intangible

Inversion Intangible Valor de Venta

INDECOPI{ registro de marca) 4,538.13 316.86 5,354.99
Licencia de funcionamiento 189.53 34.12 223.65
Servidor, base de datos 1,855.51 333.99 2,189.50
Registro del dominio 689.32 124.08 813.40
Desarrollo de sistema operativo de la aplicacion 13,485.85 3,327.45| 21,813.30
Antivirus 264.92 47.68 312.60
IBM Cloud 2,966.10 533.90 3,500.00
TOTAL 34,207.44
Amaortizacion anual 8,613.95

Vida atil Amortizacion
10 535.50

44.73
1,094.75
162.68
5,453.33
156.20
1,166.67
TOTAL 8,613.95

[T I S g R Y N ) |

e 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, sera ese el
nombre con el cual nos destacaremos de la competencia. Por otro lado, el costo
del registro de marca se obtuvo de la pagina de Indecopi, en la cual se indican
todos los procedimientos a realizar asi como el monto a pagar por el tramite.
(INDECORPI, Signos Distintivos, s.f.)

e Lainformacién de los tramites a seguir para obtener la licencia de funcionamiento
se extrajo de la pagina oficial de la Municipalidad de Ate. Asimismo, consideramos
gue tendrd una vigencia de 5 afios, después de la cual tendremos que renovarla.
(Municipalidad de Ate, s.f.) (Sunat, tradmites , s.f.)

e El costo por el desarrollo del sistema operativo de la aplicacion considera la suma
total de los costos unitarios de los tres sistemas operativos ( iI0OS, Android y
Windows).
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4.1.6.3. Capital de Trabajo (método aplicado y presupuesto)

ESCENARIO PESIMISTA 0 1 2 3 4 g

| Capital de trabsjo | | 1g223249] 8281103 18354907| 16420445 | 1,504,198

ESCENARIO CONSERVADOR 0 1 2 3 4 g

| Capital de trabajo 34 736,634 00] 34891 15700] 35047,37000] 3520575000] 35,365 154.00

ESCENARIO OPTIMISTA 0 1 2 3 4 g

| Capital de trabajo 52491 37400] 53,015761.00] 53,547,067.00] 54081.58200]  54,623,650.00
4.1.7. Otros presupuestos pertinentes

No existen otros gastos pertinentes, ya que todos los gastos se ven contemplados en

nuestro andlisis.

4.1.8. Analisis del valor residual del proyecto
Considerando los afios contemplados para la depreciacion fija se tienen

los siguientes valores residuales, dependiendo del escenario:

ESCENARIO PESIMISTA
Inversion de active fije 247206178 10,684.06 10,858.58 10,858.58 11,023.10 11,023.10 [ Valor Residual]
Inversion de intangible 34,207 .44
Depreciacidn TOTAL 2665,573.99 266 578.99 266,578.99 266 573.99 266,578.99 ] 1,193,624.25
Amortizacion TOTAL 8,613.95 8613.95 7,362.90 6,196.23 742.91
Capital de trabajo 16,261 567 16,332,225 16,406,029 16,480,567 16,555 320
ESCENARIO CONSERVADOR 0 1 2 3 4 5
Inversidn de activo fijo 5,538 459.25 2451407 2467858 2467859 25,007.64 25,172.17 | Valor Residual|
Inversidn de intangible 34 207.44
Depreciacion TOTAL 57321874 573218.74 57321874 573,218.74 57321874 | 279641682
Amortizacién 8613.95 8613.95 7,352.90 6,196.23 742.91
Capital de trabajo 34,736,634.00] 34,881,157.00] 35,047 370.00 35,205, 750.00] 35,365,154.00
Inversidn en KW 34 736/634.00 154,523.00 156,213.00 158,380.00 159,404.00 -35,365,154.00
-40,309,30069 | 2386494068 | 2397201035 | 24 079509.72 24189 395.04 55,824,24172]

Préstamos. 16,123 72025 | 2704910408 -2942942524] -3201521.466]  -3433690.555] -3790255.324]
Interés -1,418887.38  -1,180,855.27 -921,876.33 540,107 .24 -333,542 47
Esc. Fiscal [  100031561] 83250298 545,922 &1 | 451 275,60 | 235,147 44 |
Flujo de financiamiento 16,123,720.28 | -3,123.48219 [ -3.29129483 | -347387498| -3672,522.19 | -3,888,650.35 |
ESCENARIO OPTIMISTA 0 1 2 3 4 5
Inversian de active fio 7,582,340.34 75,022.82 75,681.02 76,668.18 77,480.78 77,884.35 | Valor Residual|
Inversion de intangible 34 207 44
Depreciacion TOTAL 777,606.85 777,606.85 777,606.85 777,606.85 777.506.85 | 4,077,153.34
Amortizacion 8613.95 8,513.95 7,362 90 6,196.23 74291
Capital de trabajo 57,491,314 00] 53,015,761.00] 53,547,067 00]  54,001,562.00 54 623,650 00
Inversian en KW 52,491,314.00 524 447.00 531,306.00 534,515.00 542 068.00 -54 623 650.00
60,107,861.78 | 35B818,007.04 | 35180, 17462 | 3655007777 | 3691808254 92,463 48657 |
Préstamos. 24,043,744.71 _40334T0.642| -43B8416.050] 4774596.672] -5104761.179 5651900162
Interés -2115796.735 -1760851.318| -1374670.705 -954506.198 -497367 2143
Esc_Fiscal 149163670 | 1.241.400.18 969,142 85 672 926,87 350,643.89
Flujo de financiamiento 2404314471 465763068 | 4807 867.20 [ 518012453 [ 5475 340.51 5 793,623.49
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4.2. Estados financieros proyectados

4.2.1.

Activos

Activo cte
Caja

Inventarios

Act Mo Cte
IME
Depreciacion
Intangibles

Amaortizacion

Total Activio

4.2.2.

Estado de Resultados Smart Locker SA (Conservador)

Ventas

Costo de Ventas
Utilidad Bruta

G. Administrativos
G. Ventas

Utilidad Operativa
Gasto financiero
Utilidad antes Impto
Impto (29.5%)
Utilidad Neta

Balance General

Estado Balance General (Conzervador)

16,268,488.25
16,252,036.25
16,452.00

5,015,348.07
5.562,8973.32
573,218.74
34,207.44
8,613.95

21,283 836.32

2,019.00
Zoles (5/)

Pasivo
Pasivo Cte

Cias x Pagar

Impto x Pagar

Pasivo No Cle
Ceuda & LP

Total Pasivo

Patrimonio

Capital Social

Total Patrimonio y

Estado de Pérdidas y Ganancias

2019
Soles (S/)

34,727,943.17
71,912.45

34,656,030.71

415,200.00
332,440.00

33,908,390.71
1,418,887.38

32,489,503.33

9,584,403.48

22,905,099.85

5,865,026.45
3,160,116.04
2,704,910.41

13,418,809.87

13,418,809.87

19,283,836.32

2,00:0,000.00

2,00:0,000.00

21,283,836.32
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4.3. ldentificacion y evaluacion de alternativas de financiamiento
(flujo de financiamiento neto)

Tasas Activas Anuales de las Operaciones en Moneda Nacional

Taza Anual (%

Continental

Comercio

Crédito

Financiero BIF Scotiabank| Citibank | Interbank | Mibanco

Medianas Empresas

Descuentos

12.58

Préstamos hasta 30 dias

Préstamos de 31 a 90 dias

10,42

10.15

Préstamos de 91 a 180 dias

10,07

13

1018

Préstamos de 181 a 360 dias

622

=
= =] = P

0.83 - 11.38 17.2

Préstamos a mas de 360

8.82

Fuente: SBS

2018)

Analizando las tasas que la SBS nos brinda informacién, podemos observar que la menor

tasa de préstamos a largo plazo para Medianas empresas la brinda el banco BBVA

Continental.

4.4. Andlisis del costo de oportunidad de capital o tasa de
descuento pertinente

Comp
Impuestao
Beta

onente

desapalancado

Deuda %
Capital %
Rf

Rm- Rf

EMBIG
D/E

beta apalancado
Ke

Kd

Datos

Fuente

30% |SUNAT

1.37|Services

Damodaran para el mercado Office Equipment &

60% |Decision propia

3% |Tasa de bono a 10 afios de la Reserva federal

3%

1% |Series diarias - BCR (hasta Febrero del 2018)

B7%

2.01|betal = Beta UL * (1+ D/E*{1-))

5.48%|CAPM =Rf + Beta L * (Rm - Rf) + EMBIG Peru

8.81%|empresas - BBVA

Tasa activa en moneda nacional para medianas

B.17%|Kd * (1-1) * 0% + Ke * 60%

- Beta desapalancado:

Para hallar la beta desapalancada, buscamos en la pagina web de Damoran segun

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 inversién inicial, puesto que

consideramos que seria lo mas correcto para la empresa.
Tasa de bono a 10 afios de la reserva federal es de 3%
EMBIG

Segun 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 analisis de rentabilidad

4.5.1. Flujo de caja para el andlisis de la inversion (flujo de caja
libre) y flujo de caja financiero (separando las decisiones
de inversion y de financiamiento)
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ESCENARIO PESIMISTA
Utilidad Operatival 14,214,176 14124777 14,199,716 14,275,324 14,365,078 |
Impuestos] 4,193,182 4,166,809 | 4,188,916 | 4,211,221 | 4,724,748 |
10,020,994 9957,966] 10,010,800 ] 10,064,104 | 10,120,330 |
Inversién de activo fijo 2,472,061.78 10,694.06 10,858.58 10,858.58 11,023.10 11,023.10
Inversién de intangible 34,207.44
Depreciacién TOTAL 266,578.99 266,578.99 266,578.99 266,578.99 266,578.99
Amortizacion TOTAL 8,613.95 6,613.95 7,362.90 6.196.23 742.91
Capital de trabajo 16,223,249 16,281,103 16,354,907 16,429,445 16,504,198
Inversion en KW 16,223,249 57,854 73,804 74,538 74,753 -16,504,198
D 78729517.02 10,227,638 10,148,495 10,199,345 10,251,103 26,880,526 |
Préstamos 749180717 | -1,256,82329 | -1,367,423.74] -1487,/5703] -1616679.65 -1,761,123.46
Interés 65027803 |  -548678.68 -428,345.29 -297,422.67 -154,578.86
Esc. Fiscal 464,791.72 386,818.40 301,983.43 209,682.98 109,260.10
Flujo de financiamiento 749180717 -145131061] -1529283.92| -161411889] -1706419.34 -1,806,842.22
D FCEEEESEfnancieral - 11.237,710.75] 8776,327.61| 661921416] 858522584 854468367 | 25,073,984.09 |
ESCENARIO CONSERVADOR 0 1 2 3 4 5
[ Utilidad Operativa 32,691,304 32,685,752 | 32,843,082 | 33,002,527 | 33,166,928 |
[ Impuestos 9,643,935 9.642.297 | 9,688,709 | 9.735.746 | 9,784,244
| mNopaT ] 23,047,369 23043455] 23,154,373 23,266,762 | 23,362,684
Inversién de activo fijo £,528,450.25 24,514.07 24,678.59 24,678.69 25,007.64 2517217 |
Inversion de intangible 34,207.44
Depreciacién TOTAL 673,218.74 673.218.74 673,218.74 673,218.74 673,218.74
Amortizacién 8,613.85 8.613.95 7.362.90 6.196.23 742.91
Capital de trabajo 34736654 00] 34,891 157.00] 35,04737000] _ 35,205,750.00 35,365, 154.00|
Inversion en KW 34,726,634.00 154,523.00 156.213.00 158,380.00 159.404.00 -35,365,154.00
D 4030930069 | 23,450,165.06 | 2344439641 | 2355180578 | 23,661,785.11 59,296,627.79 |
Préstamos 16,123,72028 | -2704910.408| -2942942524] -3201921466]  -3463690.555] -3790255.324]
Interés -1,418,887.38  1,180,855.27 -921,876.33 -640,107.24 -333,542.47
Esc. Fiscal 1,000,215.61 832,502.96 649,922 81 451,275.60 235,147.44
Flujo de financiamiento 1612372028 | -3.123482.19| -3.29129483| -347387498( -3672,622.19 -3,888,650.35

24.185,580.42

20,326,682.87

20,153.101.58

20,078,020.80

19,989,262.92

55,407.977.43

ESCENARIO OPTIMISTA 0 1 2 3 4 ]
\ Utilidad Operativa 49,952 455 50,316,776 | 50,849,188 | 51,384,715 | 51,931,713
\ Impuestos 14,735,974 14,843,449 | 15,000,510 | 15,158,491 | 15,319,855
[ wNopaT ] 35,216,481 36,473,327 | 35898677 | 36,226,224 | 36,611,858
Inversian de activo fjo 7.582,340.34 75.022.92 75,681.02 76,668.16 77.450.78 77.984.35
Inversion de intangible 34,207 .44
Depreciacion TOTAL 777,606.85 777,606.85 777,606.85 777.606.85 777.606.85
Amortizacion 8.613.95 8613.95 7.362.90 6,196.23 74201
Captal de trabajo T7 49731400 53.015.761.00] 53.547.067.00] 54,081 58200  54,623,650.00
Inversion en KW 52.491,314.00 524.447.00 531,306.00 534,516.00 542,068.00 -54,623 650.00
DT ©0,107,861.78 | 35,403,231.42 | 35,652,560.69 | 36,022,463.84 36,390,468 60 91,935,872.94
Préstamos 24,043,144 71 4033470642 -4388416.059] -4774596.672 5194761.179 _5B51900.162
Interés -2115796.735| -1760851.318]  -1374670.705 -954506.198 -497367.2143
Esc. Fiscal 149163670 1,241400.18 069,142.85 572,026.57 350,643.89
Flujo de financiamiento 24043144 71 4657,63068 | -4907,867.20| -5,180,12453 5,476,340 51 5,798,623 49
e EEEsEfnancerolll  26.064,717.07 | 30,745,600.74] 30,74469349] 30,842,330.31 [ 30,014,128.10] 86,137,249 45
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45.2. Analisis de la rentabilidad de la inversion, costo del
financiamiento y de la rentabilidad de los accionistas:
curso de accién 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.

| ESCENARIO PESIMISTA 1
_ VAN
| Flujo de caja libre 51, 33,082 565 22

| Flujo de caja financiero SJ34,194 31919

| ESCENARIO CONSERVADOR

| Flujo de caja libre S)TT, 3259147 53

| Flujo de caja financiero ST5,700,321.20

| ESCENARIO OPTIMISTA

| Flujo de caja libre 551201559 77270

| Flujo de caja financiero | 5/ 123,735,585.84

Los célculos 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 podria no llevarse a cabo segun el comportamiento

del cliente.

45.2.2. Rentabilidad porcentual del proyecto

I ESCENARIO PESIMISTA
) TIR
| Flujo de caja libre S/ 054

|  Flujo de caja financiero S 079
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ESCEMARIO CONSERVYADOR

Flujo de caja libre

Sl 0.58

| Flujo de caja financiero

5. 0.85

ESCENARIO OPTIMISTA

Flujo de caja libre

5. 0.59

| Flujo de caja financiero

5. 0.87

En todos los casos, la TIR de cada escenario resulta ser mayor que la tasa

de descuento gue consideramos (WACC), por lo que denota otro indicador

positivo para determinar la viabilidad del proyecto.

4.5.2.3.

beneficio costo (B/C),
periodo de recupero de la inversién nominal y real,
valor perioédico equivalente (VPE)

Ratio beneficio costo (B/C)

indice de

Otros indicadores de rentabilidad pertinentes: ratio
rentabilidad (IR),

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.

ESCENARIO PESIMISTA

PARA EL (BIC)

FLUJO DE CAJA LIBRE 0 1 2 3 4 5[TOTAL |
BENEFICIOS TOTALES 16,252,036 16,322,708 16,396,412 16,470,870 33,049,384 98,491,410
COSTOS TOTALES 18736718 1964859 2141054 2140553 2139781 2059592 28,182,567
FLUJO DE CAJAF. 0 1 2 3 4 5[ TOTAL |
BENEFICIOS TOTALES 749180717 | 16252036.25 16322708 16396411.92 16470869.92 33049384.13| 105,983,217
COSTOS TOTALES 18736718 3880971 4057156 4056655 4055884 3975694 38,763,078

| ESCENARIO PESIMISTA

| Flujo de caja libre 51338

| Flujo de caja financiero SIL2T3
PARA EL (BIC)
FLUJO DE CAJA LIBRE 0 1 2 3 4 5[TOTAL |
BENEFICIOS TOTALES 34727943 34,882 479 35,038,592 35,196,905 70,721,041 210,566,960
COSTOS TOTALES 40309301 2074136 2236079 2237029 2237249 2072591 51,165,384
FLUJO DE CAJA F. 0 1 2 3 4 5[ TOTAL |
BENEFICIOS TOTALES | 16,123,720.28 | 3472794317 34352479.33 35038591.92 35196904.75 707210405 226,690,680
COSTOS TOTALES 40309301 6197934 6359876 6360826 6361047 6196388 71,785,373

l ESCENARIO CONSERYADOR

:
| Flujo de caja licre Sl 412
| Flujo de caja financiero 5/ 316
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PARA EL (BIC)
FLUJO DE CAJA LIBRE [1] 1 7 3 ) 5[TOTAL
BENEFICIOS TOTALES 52 486 664 53,011,163 53542 445 54,076,936 109,242 257 322 359,465
COSTOS TOTALES 60107862 2512526 2520166 2523236 2530571 1983671 72,178,033
FLUJO DE CAJAF. 0 1 2 3 4 5[ TOTAL |
BENEFICIOS TOTALES | 24 043 14271 52436664 08 53011163.08 5354244867 54076935.92 1092422573 346,402,614
COSTOS TOTALES 50107862 8661793 5669434 8672504 8679838 5132938| 102,924,370

| ESCENARIO OPTIMISTA

i
|  Flujo de caja libre Si 447
| Flujo de caja financiero o T T

En los 3 casos, el ratio resulta mucho mayor que 1, que es la cifra minima requerida

pertinente para este calculo.

indice de rentabilidad (IR)

| ESCENARIO PESIMISTA
[ Flujo de caja lbre 5277
| Fljo de caja financiero Sl o404
l ESCENARIO CONSERVADOR
| Flujo de caja libre Sl 252
| Flujo de caja financiero 54430

l ESCENARIO OPTIMISTA

| Flujo de caja licre Si.3.00

| Flujo de caja financiero 54 443

Este indice es el resultado de la divisién entre el valor actual de todos los flujos que

produce cada escenario sobre la inversion total que se realiza en el periodo 0. Segun se
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observa, todos los indices resultan ser mayores que 1, lo que significa que los flujos de

caja seran mayores que la inversion realizada, dando a asi una oportunidad de ganancia.

e Payback nominal y descontado
Esto da como resultado el tiempo aproximado del proyecto que tomara para recuperar la
inversion total calculada. Se tomara en cuenta el valor del dinero en el tiempo, por eso es

gue se calculara también con la respectiva tasa de descuento.

| ESCENARIO PESIMISTA

_ PAYBACK DESCONTADO
| Flujo de caja libre 1 ano v 248 dias [1 ano v 322 dias

| Flujo de caja financiere |1 afie v 60 dias |1 afio v 103 dias

l ESCENARIO CONSERYADOR
PAYBA PAYBA i ONTADO
| Flujo de cajalibre |1 afic v 248 dias 1 afio y 316 dias

| Flujo de caja financiero [1 afio v 57 dias 1 afio v 99 dias

ESCENARIO OPTIMISTA
PAYBA PAYBA ] ONTADO
| Flujo de cajalbre |1 afic v 243 dias 1 afio y 316 dias

| Flujo de caja financiero [1 afio v 57 dias 1 afio v 99 dias

e Valor periddico Equivalente

l ESCENARIO PESIMISTA
_ VPE
l Flujo de caja libre 5/ 8325045 68

| Flujo de caja financiero S/.8603,142.19

| ESCENARIO CONSERVADOR

| Flujo de caja libre SJ. 20,121 685 .97

| Flujo de caja financiero Sl 20,718 262.87
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l ESCENARIO OPTIMISTA

| Fluje de caja libre S, 30,241 74075

| Fluje de caja financiero 5J.31,131,335.98

45.2.4. Andlisis de punto de equilibrio nominal y real

Punto de Equilibrio. Escenario Pesimista Conservador Optimista
Precio de venta por unidad 3 3 3
Costo variable por unidad (Insumaos) 0.00021332 0.000133983 0.00010575
Costo fijo (Mano de obra) 1044000 1044000 1044000
Gastos administrativos 649,140.32 549,140.32 649,140.32
(Gastos de venta 47200 47200 47200
Margen de contribucidn después de impuestos 21148459609 2.114905542 2114925447
Total costos v gastos fijos 1,740,340 1,740,340 1,740,340
Punto de equilibrio (Unidades) 822 914.46 822 892.69 822 88495

El punto de equilibrio significa el minimo de horas a usar para lograr que los beneficios
sean iguales a los costos. Es decir, la cantidad minima de horas que se deben usar para

gue la empresa empiece a percibir ingresos.

Para el calculo 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 mas 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
vendrian a ser las remuneraciones de los programadores y operarios de limpieza) y el
costo variable (energia y utensilios) del costo de ventas. Esto hace que el monto sea
mucho menor y al dividirlo entre el nUmero total de horas usadas, la cifra para los 3

escenarios resulta ser muy baja.

4.6. Analisis integrado de los riesgos para el futuro negocio

4.6.1. Identificacion de los riesgos del proyecto
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4.6.1.1. Estructura de desglose y mapa causal integrado de los
riesgos

aumento de
salarios dentro del
mercado laboral

Clima laboral:
Falta de
] cion

mjpar
trabajo
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4.6.1.2. Andlisis FODA integrado del proyecto y estrategias

Muchas universitarios no tienen a oportunidad de uso de
lockers dentro de sus universidades

Gran cantidad de centros educativos (institutos, colegios, etc)
Demanda desatendida

Crecimiento de la poblacidn universitaria.

El crecimiento de uso de aplicaciones

Altos costos de materiales (cerradas electronicas y
mantenimiento de la aplicacion)

La competencia puede copiar/mejorar a mediano plazo nuestra
ventaja competitiva.

La competencia ya tiene tiempo en el mercado

Alto poder de negociacion por parte de las Universidades

La menor constancia de uso de Libros y cuademos fisicos

El senicio a ofrecer es nuevo en el mercado peruano
factor innovador marcado por el uso de una aplicacion
Los costos a largo plazo serian relativamente bajos
La posibiidad de diversas formas de pago

Senicios posicionados en puntos estratégicos

ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE PRODUCTO/SERVICIO
Mejorar el servicio de alquiler de lockers por medio del uso
de una aplicacion y ofrecer tiempos disponibles de udo por

intervalos de tiempo menores a la competencia (2 horas minimo)

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION MASIVA
Servicio innovador, ventaja competitiva
Uso de aplicacion para la compra del servicio
2tipos de modalidad de pago

Capital de inversion limitado y pocas opciones de obtener créditos
0 préstamos
El espacio de los lockers serian reducidos

La capacidad de prosion por universidad podria no ser suficiente
para la demanda

Incertidumbre, no hay informacion de proyectos iquales a este
senvicio de alquiler

La complejidad de implementar 2 sistemas de pago (aplicacidn y
efectivo)

ALIANZA ESTRATEGICA CON LAS UNIVERSIDADES,

Se tendria que negociar los espacios requeridos para la instalacior|Establecimiento de convenios para la instalacion

de lockers en pabellones.

ESTRATEGIA DE INTEGRACION HACIA ATRAS
Para tener mas control de 2 produccion de lockers y asegurar la

calidad de los mismos, en un futuro se podria dar esta estrategia

basandonos primero en los costos que incurriria implenentarla

versus los beneficios que traeria.

De acuerdo al andlisis Foda, decidimos que por el momento nuestra estrategia seguir es
el de diferenciaciéon, puesto que lo que nos daria ventaja sobre nuestro competidor
(Maletek), seria 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 tomaria en cuenta también las alianzas estratégicas con
las Universidades, puesto que sin ellas no podriamos empezar a distribuir nuestro

producto.

4.6.2. Analisis cualitativo de los riesgos
Las variables que tienen mas impacto sobre el resultado del VAN Financiero son la

cantidad de lockers necesarios, la inversion en activos fijos. El costo total del locker, el

WACC, los ingresos de los afios de analisis, el costo de la cerradura y el porcentaje de la
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deuda. Estos resultados los obtuvimos en base al Analisis Tornado y al cuadro Arafia por

la herramienta de Excel de Simulador de Riesgo.

NOMBRE DE LA CELDA VARIABLE EN LA CELDA

FCDETODO /(L143)

Cantidad de lockers necesarios para el afio 1 ©

FCDE TODO !(1109)

Inversion en activo fijo para el afio 5 ©

FC DE TODO [(M149)

Costo del Locker

FCDE TODO {(M17)

WACC

De. Insatisfecha-60% CONSERV IN!(M119)

Ingresos del afio 1

De. Insatisfecha-60% CONSERV IN!(M120)

Ingresos del afio 2

De. Insatisfecha-60% CONSERV IN!(M121)

Ingresos del afio 3

De. Insatisfecha-60% CONSERV IN!(M122)

Ingresos del afio 4

De. Insatisfecha-60% CONSERV IN!(M123)

Ingresos del afio 5

FC DE TODO /(M148)

Costo de la cerradura del locker

FC DE TODO !(M15)

Porcentaje de la deuda

Spider Chart

b

g

o o
1
L]

+

——

~*- FCDETODO IL143
FC DE TODO E113
-%- FC DETODO IE114
-%- FC DE TODO 'E108
*- FC DE TODO !E105
-4~ FCOBTODO 'E85
IESS
IEB7
~#- FC DE TODO !E88
~*~ FC DE TODO !E89
~#-FC DETODO E%0
-&- FC DETODO !E91
~&- FC DETODO F113
#= ECDETODQ IF114

o

9% FC DETODOIF409

LAY -
*- FCDETODO .'M‘lq
~&- FCDETODO 'M148
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9 0 w(
Tornado Chart
L143 36540 s 0 7 1
1109 3890166 MAu——————— A 06 0 6
M149 145 4 I 1 9
17 0,089 0736
M119 166233 14 ) 2 349 7 61
M120 167037 A 15746 47
M120 1462683 S 6 7 7239 88
M121 1677794 2 5 06 398
M121 146904 R 5 4 9738
M122 1685343 {05 966 36 32
M122 1475677 (R0 36053 11
M123 1692963 (06 0 1770 18
o] M123 1482375 SN A 17956 91 (
M124 1489066 A 99704 97
M148 26 62 2 58
M15 0.54 [ 0.66
E100 382102004 629706
F109 38380278 020413
G109 385521l 542633
H109 387263354 685175
M16 0.11 j§0.09
M151 55 i 45
1113 -85928 7 QP8R0 5525
H113 -78978-BYABS5 2504
G113 : . : 725905’20.26&9 . . :
34000000 35000000 36000000 37000000 38000000 39000000  4000000)

4.6.3. Analisis cuantitativo de los riesgos
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4.6.3.1. Sensibilidad por variables: visién de punto de

equilibrio
Base Value: 37030709.9972952 Input Changes
Output Output Effective
Precedent Cell Downside  Upside Range |Input Downside InputUpside Base Case Value
FCDETODO (L143) 39421587 34639833 4781753.21 298971 365409 33219
FC DE TODO 1{1109) 39418482 34642938 4775543.67| 31,828 638,60 38901669.40  35365,154.00
FC DE TODO !(M149) 38951901 35109519 384238261 118.9830508 1454237288 132.2033898
FC DE TODO [{M17) 38347358 35763075 2584283.20 7.355% 8.990% 8.172%

De. Insatisfecha-60% CONSERV INI(M119)| 35826566 38234854 240823751 1662831623 2032349761 18475906.92
De. Insatisfecha-60% CONSERV INIM120)| 35912486 38148934 223644716 16703794.2 2041574847 1855977133
De. Insatisfecha-60% CONSERV INIM121)| 35992378 38069042 2076663.70 16777962 20506393 18642180
De. Insatisfecha-60% CONSERV INIM122)| 36066506 37994914 1928407 25| 1685343135 2059863832 18726034.83
De. Insatisfecha-60% CONSERV INI(M123)| 36135322 37926098 1790776.33| 1692963015 2069177018 18810700.17

FCDE TODO (M 148) 37411459 36649961 76149784 2358050847  28.82062147 26.20056497
FCDETODO (M15) 36698402 37363018 664615.11 0.54 0.66 0.6
FC DE TODO ME109) 37273318 36788102 485216.23| 3126297060 32821029740  34,736,634.00
FCDETODO (F109) 37255987 36805433 450553.54] 3140204130 3838027270  34,891157.00
FC DE TODO (G109) 37239900 36821520 418379.04] 31542633.00 38552107.00 35047 370.00
FC DE TODOQ (H109) 37224969 36836451 388518.36] 31,685175.00 38726,325.00  35205750.00

4.6.3.2. Sensibilidad por escenarios
Para el analisis de sensibilidad, en variables cambiantes, pusimos a los diferentes

ingresos en los 5 afios de nuestro proyecto y al costo del locker.

Resumen del escenario

Valores actuales:  Escenario conservador Escenario pesimista Escenario optimistaj

Celdas cambiantes:

$ES18 34,727,943 34,727 94317 34,727,943.17 3472794317
$F$18 34,862,479 34,882,479.33 34,882,479.33 34,882.479.33
$G$18 35,038,592 35,038,591.92 35,038,691.92 35,038,591.92
$H$18 35,196,905 35,196,904.75 35,196,904.75 35,196,904.75
$1$18 35,355,887 35,355,886.50 35,355,886.50 35,356,8686.50
$M$152 164.5239548 164.52 164.52 164.52
$ES17 16252036.25 16,262,036.25 16,252,036.25 16,262,036.25
$F$17 16322708 16,322.708.00 16,322,708.00 16,322.708.00
$G$17 16396411.92 16,396,411.92 16,396.411.92 16,396,411.92
$H$17 16470869.92 16,470.869.92 16,470,869.92 16.470.869.92
$1$17 16545186.33 16,545,186.33 16,545,186.33 16,545,186.33
$E$19 52486664.08 52,486,664.08 52,486,664.08 52,486,664.08
$F$19 53011163.08 53,011,163.08 53,011,163.08 53,011,163.08
$G$19 53542448.67 53,542 448 67 53,542 448 67 53,542 448 67
$H$19 54076935.92 54,076,935.92 54,076,935.92 54,076,935.92

$1$19 54618607.33 54,618,607.33 54,618,607.33 54,618,607.33
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4.6.3.3. Anélisis probabilistico del
Montecarlo,

riesgo: simulacion de

probabilidad de que el proyecto sea

rentable y analisis dindmico de sensibilidad
Tras 1000 simulaciones, obtuvimos de resultado que el VAN no tiene la posibilidad

de ser negativo lo cual indicaria que nuestro proyecto es sumamente viable.

j R VAN - Risk Stmulator Forecast el x|
IBEP ¢4 6 LLNLD0DD00OR2S - OR AR - 8-S a oy
o VAN (1000 Trisls) | (e i Reak|
¢ s Number of Trials 1000
100 e [0 | | Mean 36,337,401.0726
/ 5 Wedan 36,581,154 1153
801 [ 222 | | Standard Deviaton 9,052,208.0774
YR | Vanance 8.195333E+013
80 (793 || Coeticient of Varation 0.2431
VS Z || Madmum 62.916.458 4554
< 404 242 | | Mrimum 9,724,839.0067
03% | | Range 53,191,629.4487
201 027 || Skewness 0.0515
1 Kutoss 00928
¢ Qe " ~00 25 Percactie 30,252,828, 3185
=i 91107821 31,107,821 §1,107,821 71,107,821 75% Percertie 12000 264 7314
ercentage Emor Precsion at 95% Confidence 15841%
Tyve|LetTal e > 8e [0 Certainty %[ 0003 i Ewer 2 3% Cond o
ChanType [ ¥|  Owiyfcort  ¥] vw[ ] DeaFie
| wal I F Tele [VAN (1000 Tras) (' Show only data between [Firto and [iinto
veas [ [ F Save Default Colors € Show cely data within | £=] standard devistionls)
: 5 Stabstic
. [ Dotrbuton |
] B s i Actual  Theomteal (& Comtinuous Preeisionlwelmedbcalaluhmor.l 953. %
ot g ow (" Dacrme Show the fllowing statissics) on the histogran:
PG Shw o [z Deomae [ Mean [ Medan [ 1stQuarile [ 2dQuartie
| PVake — Kea o — Fa I | Show Decimals
Hastogram Resclufion Clth-Axia'O 3 Confidence ]ﬂ 3. Statistics I& 3
Faster I Highet Display Coetrol
l Sm R R R R R R R Y p MMWO“T” c‘ Ml &wl
s e SO ™ Semitransparent When loactive _ Minimize A |
Fastee —— Faster

T

4.6.4. Planificacion de la respuesta a los riesgos (redisefio

estratégico después del

riesgos)

andlisis cuantitativo de los

A pesar de los resultados favorables, siempre esta latente la posibilidad de

enfrentar escenarios adversos. Los riesgos que consideramos para nuestro

proyecto son los siguientes:

- Macroeconémicos: Si disminuye el poder adquisitivo de las personas que hacen uso

de los servicios. los posibles clientes podrian prescindir del uso de nuestro servicio.

- Operacionales: Podria existir algun problema en la distribucién de los lockers a los

puntos de ventas (Universidades) y esto generaria 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 estara encargado de tratar de
cubrir todas las necesidades de los clientes. Sin embargo, es una realidad que la
innovacion de nuestro proyecto se deba mantener constante.

Financieros: la empresa tendrd acceso a créditos en caso de que necesite algln
capital para la mejora de esta 0 en su defecto algun financiamiento para un proyecto
gue necesite una inversion considerable.

En los bienes de capital: Cuidado y mantenimiento de todos los elementos de oficinas
que para que estos funcionen de manera 6ptimo.

Ambiente Laboral: Fomento del respeto en el ambito laboral para que se genere un
clima optimo y eficiente.

Legales y tributarios: Todo se tratara de hacer segun las especificaciones de los
entes reguladores.

Competencia: Puede que los Unicos 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 podriamos
enfrentar. Las medidas que tomaremos para evitar estos escenarios, seran las

siguientes:

Andlisis Internos:

- Conformados por los supervisores de cada area 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 har4 en base a los posibles riesgos presentados en
puntos anteriores de la evaluacion.

- El personal de supervision debe estar completamente capacitado para hallar
nuevas soluciones a los riesgos ya mencionados, ya que siempre es mejor tener mas
posibilidades de mitigar un riesgo.

- Un aspecto importante que se debe cumplir para que esta medida funcione es que

exista una buena relacion entre los supervisores.
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Reuniones generales financieras:

- Se dardn cada 4 meses con la presencia del gerente general, de finanzas y de
ventas.

- En este caso es vital la capacidad de analisis de los 3 gerentes mencionados en el
punto anterior, ya que de las posibles opciones de financiamiento, dependen los flujos
de la empresa.

- La revision de los estados financieros y los ratios ,que seran obtenidos de estos,
serd realizada por el gerente financiero.

- En estas reuniones se vera el estado financiero del proyecto y qué es lo que
necesita la empresa (posibilidades de financiamiento) para crecer de manera Gptima.

Controles:

- Reuniones periodicas (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 analitico

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 relacion con los proveedores
esta 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 podria pensar en un comité de provisiones que se centre en

evaluar la tarea de los proveedores y la conexién de estos con el negocio.

5. Conclusiones y recomendaciones del estudio global

5.1. Conclusiones
- La mejor forma de optimizar costos en la gestion de inventarios es mantener un

ritmo de trabajo que permita satisfacer la cantidad exacta de unidades
requeridas por el cliente, evitando asi utilizar cualquier tipo de stock de

seguridad. Sin embargo, el grupo ha creido conveniente mantener un stock de
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100 unidades dentro del almacén de nuestras instalaciones.

- Los indices de rentabilidad sefialan 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 seria constante y fijo durante todo el afio, estas

cifras podrian variar en un escenario real.

- Dado que es un servicio el calculo 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 evaluacion de un proyecto requiere un analisis profundo de cada una de las
aristas del negocio: estructura financiera, manejo de personal, compras,
marketing, estrategias, entre otros. Una vez realizado este analisis 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 podria ser la semilla para incursionar
realmente en este negocio.

- En base al analisis de los riesgos (Risk), podemos deducir que este proyecto no
tiene probabilidad de generar pérdidas por lo tanto, es una buena alternativa de

inversion.

5.2. Recomendaciones
Se recomienda principalmente mantener una buena relacién con los proveedores

debido a que, si bien la demanda en horas es constante y conocida, la demanda
de lockers podria 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 gestion de inventarios para asi reducir costos de
almacenamiento va a ser fundamental para maximizar utilidades y disminuir

esfuerzos administrativos.
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Ademads, se recomienda tener una relacion cercana y duradera con el cliente; en
donde este se sienta comodo de brindar sus opiniones sobre el servicio y asi

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 daria una posicion
sOlida frente al posible ingreso de potenciales competidores. Ademas, la
diferenciacibn de nuestro servicio va a ser fundamental para lograr este
posicionamiento; gracias al valor agregado que le estamos brindando por el uso
del aplicativo mévil y enchufes.

Realizar un plan de gestion de riesgos y reuniones generales periddicas entre
jefes, cada lunes de cada semana, en las oficinas de reuniones para analizar
resultados, posibles riesgos, medidas preventivas, acciones tacticas en el

mercado, aplicacion de nuevos descuentos, entre otros detalles.

Se debe hacer un mantenimiento constante de los lockers para que estos se
encuentren en Optimas condiciones cada vez que un usuario las utilice; esto
incluye un servicio perioddico de limpieza, un control adecuado de las instalaciones
eléctricas para el uso de los enchufes y un sistema operativo adecuado que
soporte al aplicativo movil que contaremos y a la informacion 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 afio en las Universidades, siguiendo fuentes

confiables tal como la INEI.
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6. Anexos
Encuesta de servicio de Lockers

-Concepto o definicién de su propuesta.

Esta encuesta es para evaluar un proyecto de implementacién de un servicio de alquiler
de lockers para los estudiantes de diferentes universidades, los cuales tendran
compartimentos personalizados y un enchufe para poder cargar ciertos dispositivos
electronicos.

Dicho proyecto esta acompafiado de una aplicacion que permitira la previa visualizacién
de la disponibilidad de locker para su uso y la realizacion de su reserva a una hora
determinada, generando un cédigo el cual sera necesario para abrirlo y cerrarlo de forma
segura.

1. Sexo.

e Femenino
e Masculino

2. Distrito de residencia
e Puente Piedra, Comas, Carabayllo
¢ Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras
e San Juan de Lurigancho
e Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria
e Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino
e JesUs Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel
e Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina
e Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores
« Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac
o Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla
e Otro......cevininin.
3. Edad.
e 16 a 18 afios
e 19 a2l afios
e 22 a?24 afios
e 25 a 27 afios
e 28amas
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4. ¢ En qué universidad estudias?

e Ricardo Palma

e San Martin de Porres

e UPC de Monterrico

e Universidad de Lima

e Universidad San Ignacio de Loyola

e ESAN
e Universidad de Piura
e Otro

5. Sino cuentas con lockers disponibles aledafios a tu ubicacion, ¢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 dia, ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por dia? (Rpta en soles)

7. Considerando las caracteristicas de nuestro servicio, ¢ estaria dispuesto a usarlo?

¢ Definitivamente si
e Probablemente si
o Definitivamente no
¢ Probablemente no

8. ¢ Cuanto tiempo usaria el locker?
e Por 2 horas.
¢ Por 6 horas.
e Por 12 horas
e Por1la3dias
e Por4a7dias
e Por 2 a3 semanas
e Porla?2meses
e Por 3 a4 meses

9. ¢ Usaria el cargador disponible en el locker?
*Si
*No
*Tal vez

Servicio adicional

Este proyecto esta acompafnada de una aplicacion que permitira la previa visualizacion de
la disponibilidad de locker para su uso y la realizacion de su reserva a una hora
determinada, generando un cédigo el cual sera necesario para abrirlo y cerrarlo de forma
segura.

10 ¢ Le parece conveniente la idea de apoyar este servicio mediante el uso de la
aplicacion?

e Si

e No
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« Indiferente

11. ¢ Qué forma de pago te parece mas atractiva para nuestro servicio?
*Efectivo
*Mediante la Aplicacion
*Ambos medios de pago

12. ¢ Cual nombre te parece apropiado para nuestro servicio?
*Locker master
*Lockers app
*Lucky Locker
*Clock Lock
*Smart Locker
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