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RESUMEN

En la presente investigacion, se utilizaron diferentes modelos y herramientas que fueron
las recopiladas a lo largo de la carrera de Ingenieria Industrial, estas permitieron tener
una base cientifica para la resolucién de diferentes incognitas que surgieron mientras se
desarrollaba el proyecto sobre el servicio de domdtica. Entre las principales tenemos, en
primer lugar, al estudio de mercado, donde se determind el pablico objetivo y se analizé
el comportamiento de diferentes productos de domoética dentro del mercado peruano para,
posteriormente, proyectar las ventas de estos en un panorama de 5 afios (9,190 paquetes
al quinto afio). En segundo lugar, se encuentra el estudio para la ubicacion de la empresa,
donde se utilizaron técnicas como las tablas de enfrentamiento y ranking de factores para
determinar tanto el departamento como el distrito donde se establecera el proyecto (Lince,
Lima). En tercer lugar, se realizo el estudio relacionado a las instalaciones de la empresa,
en el que, gracias al método de Guerchet y al “Manual para disefio de instalaciones
manufactureras y de servicios”, se realizd el plano tentativo del local de trabajo
(ocupando una superficie total de 198 m?). Por Gltimo, se realizaron los estudios
econdmico-financieros, que demostraron la rentabilidad del servicio de domotica,
ademas se evidencid que es mas beneficioso financiar externamente el 30% de la
inversion total (VAN: S/. 161,040.23 y TIR > COK).

Palabras clave: Domética, automatizacién del hogar, productos smart, tecnologia,

servicios.
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ABSTRACT

In the present investigation, different models and tools that were collected throughout the
Industrial Engineering career were used, these allowed to have a scientific basis for the
resolution of different unknowns that arose while the project, about the domotic service,
was being developed. Among the main ones we have, in first place, the market study,
where the target audience was determined and the behavior of different home automation
products within the Peruvian market was analyzed to, later, project their sales in a 5-year
panorama (9,190 packages by 2026). In second place, there is the study for the location
of the company, where techniques such as confrontation tables and factor rankings were
used to determine both the department and the district where the project will be
established (Lince, Lima). Third, the study related to the company's facilities was carried
out, in which, thanks to the Guerchet method and the "Manual para disefio de
instalaciones manufactureras y de servicios”, the tentative plan of the workplace was
made (occupying a total area of 198 m?). Finally, economic-financial studies were carried
out, which demonstrated the profitability of the home automation service, and it was also
shown that it is more beneficial to externally finance 30% of the total investment (VAN:
S/.161,040.23 and TIR > COK).

Keywords: Domotic, home automation, smart products, technology, services.
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INTRODUCCION

La creciente clase media peruana ha permitido que muchos hogares logren tener una
economia estable y esto genera que las familias puedan pensar en mejorar su estilo de
vida, especialmente dentro de sus hogares. A raiz de esto, surge la idea de crear un
servicio que permita automatizar tareas o funciones dentro hogar (modelo que ya es
realidad en paises mas modernos), con el fin de aumentar la seguridad, bienestar y
comodidad dentro de casa.

Un contexto que puede demostrar el concepto del servicio es, el de una persona
que llega a su hogar, ambienta la sala encendiendo las luces mediante su celular, incluso
puede cambiar el color dependiendo la ocasidn, abre un video musical en YouTube en su
televisor con una sola orden de voz mientras se dirige a la cocina para prepararse algo
para comer. Luego, al ir a su habitacion, de igual forma, puede encender una lampara de
mesa con su teléfono o con la voz, cambiar el tono de la luz a medida que pasen las horas

y apagarlo mediante voz o su teléfono al irse a dormir.

Las ventajas que ofrece el servicio son aumentar el uso productivo de los items
tecnoldgicos, mejorar el control, seguridad y confort en casa y, finalmente, incrementar

el nivel de habitos modernos dentro del hogar de los limefios.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1. Problema

El origen de la domotica se remonta a los afios 70, gracias a la aparicién de los primeros
dispositivos destinados a la automatizacion de edificios, sin embargo, estos eran muy

béasicos y solo regulaban la temperatura de algunas oficinas que contaban con ese recurso.

A raiz del desarrollo de las computadoras portatiles, las cuales se volvieron una
necesidad en todas las oficinas, se empezaron a instalar en los edificios el Sistema de
Cableado Estructurado. A inicios de los afios noventa, esta tecnologia se comenzo a
expandir a los hogares y con los nuevos avances en las redes informaticas de
comunicacion, WIFI, han permitido que se ofrezcan un sinfin de posibilidades para la
creacion de casas inteligentes, lo que conocemos hoy en dia como domética, las cuales

brindan al usuario mayor confort, seguridad y ahorro energético (Skynet, 2017).

La ingenieria industrial esta enfocada en la optimizacidn de procesos y qué mejor
forma de hacerlo que con la ayuda de la tecnologia dentro de nuestros hogares. Muchas
empresas han tenido que incursionar en la modalidad de home office, es decir trabajar
desde casa, si bien esta practica no esta masificada, si es una realidad a la que ya estan
acostumbrados en otros paises, en Perl recién estd comenzando y es por ello la
importancia de tener un buen servicio de domética instalado en el hogar. Ademas, que

permite manejar la casa desde cualquier lugar en el que te encuentres.

En este caso, se plantea ir un paso mas alla en la evolucion de la vida dentro del
hogar. Cabe recalcar que la sociedad peruana no se caracteriza por tener costumbres
tecnoldgicas, principalmente por la falta de conocimiento, accesibilidad de estos
productos y sobre todo la desconfianza que muchas personas adultas tienen con los
productos electrénicos innovadores. El servicio de domdtica buscard transmitir
confianza, confort y, sobre todo, romper las barreras que distancian la variedad de

productos del mercado peruano, con el extranjero.



1.2. Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo general

Determinar la viabilidad de mercado, técnica y econémica para el desarrollo de una
empresa de venta, instalacion y capacitacion en productos de automatizacién del hogar

(domdtica) en Lima Metropolitana.

1.2.2. Objetivos especificos
e Realizar un estudio del mercado objetivo y la demanda para los paquetes.
e Identificar la tecnologia mas adecuada para realizar el proyecto.
e Determinar la localizacion méas adecuada para la instalacion de la empresa.

e Determinar el tamafio 6ptimo del almacén para la comercializacion de

productos de doma@tica.

e Evaluar el aspecto econémico del proyecto y demostrar en ndmeros la

factibilidad del mismo.

1.3. Alcance de la investigacion
e Unidad de anélisis: Servicio de domética
e Poblacion: NSE Ay B de Lima Metropolitana
e Espacio: Lima Metropolitana

e Tiempo: Desde Abril 2020 hasta Diciembre 2020

1.4. Justificacion del tema
1.4.1. Técnica

Segun el informe de Zion Market Research, indica que la demanda global del mercado
de automatizacion del hogar se valoré en alrededor de 47,59 mil millones de délares en
2018 y se espera que alcance aproximadamente 101,96 mil millones de délares en 2025,
a una tasa ligeramente superior al 11,50% entre 2018 y 2025 (Santa, 2021).



Ademas, existen nuevas ofertas tecnologicas por parte de Amazon, Google y
Samsung que impulsan la domética sobre todo en América del Norte; 1o mismo esta
sucediendo con Hive, Deutsche Telekom y Eneco en Europa mientras que en Asia
Pacifico esta Xiaomi, LG U+ y Panasonic. Strategy Analytics, empresa dedicada a la
investigacion de mercados, confirma que la domotica esta en una etapa de madurez y que
el descenso de precios de las principales soluciones del sector esta generando una mayor
conciencia y un gran interés de parte de los consumidores (MCPro, 2018). Esto confirma
la existencia de proveedores dispuestos a hacer crecer este sector por lo que es factible

realizar este proyecto desde el punto de vista técnico en el mercado peruano.

1.4.2. Econdmica

Hasta el afio 2019 se mostraba un aumento de los niveles socioecondmicos A 'y B en la
ciudad de Lima (CPI, 2015-2019), lo que permitia una vision del amplio mercado que el
servicio de domotica podia cubrir, se suponia un crecimiento en el nimero de hogares de
Lima que cuenten con el servicio ofrecido, lo que se traducia en beneficios econémicos
para la empresa. Sin embargo, debido a la pandemia y la crisis politica interna, para los
afios 2020 y 2021, los NSE Ay B decrecieron.

No obstante, se tienen expectativas favorables a nivel econémico segun el informe
del Consumidor Peruano 2021 elaborado por IPSOS. En el cual se muestra una
expectativa economica positiva con relacion a los ingresos de su familia en los NSE A,
B y C. Ademas, existe una mayor intencion de equipar el hogar con productos

tecnoldgicos.

Por otro lado, segin el informe de la encuesta mensual de expectativas
macroeconomicas del mes de febrero 2022, la expectativa de crecimiento del PBI para el
2022 varia entre 2.5 y 3 por ciento; para 2023, entre 2.8 y 3 por ciento y para 2024, entre
2.5y 3.2 por ciento.

1.4.3. Social

El hogar, es el santuario de las personas, es ahi donde la mayoria pasa el mayor tiempo
durante la semana y es importante tener confort dentro de ella. La comodidad es esencial
dentro del hogar, ya que hay una relacién directamente proporcional entre comodidad en
el hogar y el estado de animo de las personas. Se promueve que el hogar esté adaptado a
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nuestros habitos, rutinas y estilo de vida. (EuropaPress, 2018). Es por ello que el servicio
de domdtica busca integrar la tecnologia con el estilo de vida de las personas dentro del

hogar, y asi alcanzar una sintonia que llene el sentimiento de comodidad.

1.5. Hipotesis de trabajo

El desarrollo de una empresa de venta, instalacion y capacitacion en productos de
automatizacion del hogar (domotica) en Lima Metropolitana es viable desde el punto de

vista técnico, econémico y por la existencia de un mercado.

1.6. Marco referencial

e Quintana, B, Pereira, R y Vega, C. (2014). Automatizacion del hogar: Un
proceso de disefio para viviendas de interés social. (Articulo de revista).
Revista EAN, Colombia.

El articulo trata de una investigacion del desarrollo de un sistema domatico
para los hogares de bajos recursos. Para ello se realizaron estudios del disefio
de los sistemas para encontrar los mayores costos que involucra la domética
en el hogar (puesto que tradicionalmente este era dirigido para hogares con
alto poder adquisitivo). Finalmente se pudo reducir los costos de dicho
sistema para que hogares de bajos recursos sean poseedores de sistemas de

autoproduccion de energia.

Similarmente el proyecto busca implementar sistemas domoticos tras
un estudio de viabilidad para encontrar hogares con deficiencias, tanto de
confort como de recursos. Esto permite segmentar la ciudad por zonas donde

se puede ver mas claramente los lugares a los que el servicio debe apuntar.

Sin embargo, el proyecto que se muestra en el articulo busca instalar
un sistema integrado domatico en casa, reestructurando la arquitectura de los
mismos para poder acceder a las tecnologias de autoproduccion de energia y
el uso de este. En la tesis por desarrollar no se busca redisefiar la arquitectura
de las viviendas, sino afiadir herramientas tecnoldgicas que aumenten el

confort de las personas en sus hogares.



Andrade, P, Morején, J, e Inga, E. (2016). Cobertura méxima de redes de
sensores inalambricos para un sistema de gestion de energia en hogares
inteligentes. (Articulo de revista). INGE CUC, Colombia.

El articulo busca analizar y comprobar el funcionamiento de sensores Smart
Grids, en un contexto de hogares inteligentes, que involucra redes inteligentes
internas. Se plantea un modelo matematico que busca minimizar la distancia
de los sensores a los puntos de acceso del area en cuestion. El objetivo
principal de esa investigacion es implementar un adecuado sistema de gestion

de energia en hogares inteligentes.

Se describe la importancia de los sensores Smart dentro de los
hogares, se resalta el aumento del uso eficiente de la energia. Por lo que, se
rescata el uso de los sensores inteligentes para aumentar el confort dentro de
los hogares, proporciona ventajas dentro del hogar que ayudan al control y
supervision de las entradas y salidas de los hogares.

El anélisis presentado por el articulo se centra en un modelo
matematico que permite optimizar el uso de sensores, minimizando la
distancia de los puntos de accesos de estos dentro de un espacio determinado.
En la tesis a trabajar, no se plantearan ajustes en la programacion de los

sensores, sino se resaltara la importancia y las ventajas que conlleva su uso.

Reyes, A. (2012). Redes moviles en entornos inteligentes. (Articulo de
revista). Obra digit@I, Esparia.

El articulo explica como gestionar informacion de articulos inteligentes
mediante las redes moviles dentro de un espacio especifico. Las redes se
caracterizan por la facil interaccion que proporcionan, y eso se usa a favor de
la integracion de un ambiente inteligente, que pueden involucrar sistemas
autonomos inteligentes, dispositivos personales inteligentes, gestion de

sistemas de informacion, dispositivos moviles, entre otros.

Se muestra como se pueden integrar a través de una programacion,
diferentes equipos inteligentes para facilitar la interaccion con estos. La tesis

a desarrollar utilizara esta herramienta para que el usuario final pueda tener



facil acceso a diferentes items de domotica y poder controlarlos desde su

dispositivo movil.

Por otro lado, la investigacion del articulo menciona los lenguajes de
programacion utiles para una integracion eficiente de cada componente que
forma parte de un ecosistema inteligente, sin embargo, en la presente tesis,
solo se procedera a hacer uso de sistemas ya existentes e implementados por

parte las marcas que comercializan sus productos.

Sanchez Padilla, J. (2018). Creacion de una empresa de servicios de

domo@tica. (Tesis de grado). Universidad Santo Tomas, Colombia.

La tesis encontrada busca ejecutar un modelo de negocio basado en servicios
de domdtica y automatizacion. Este involucra desde el ofrecimiento de
productos basicos de domética, hasta el disefio de una edificacion o ambiente
inteligente, con ayuda de arquitectos e ingenieros especializados. El objetivo
del negocio es aumentar el confort y comodidad de los clientes a través de

productos tecnoldgicos.

Al igual que en la presente tesis, se ofrece venta e instalacion de
productos de domdtica hogar de precios razonables como cdmaras de
seguridad, control de electrodomésticos, control de iluminacion, etc.
Productos centrados en aumentar la seguridad y comodidad de las personas

en sus hogares.

Sin embargo, esa tesis ofrece servicios de disefio de instalaciones
inteligentes con un equipo especializado de arquitectos e ingenieros, tanto
para hogares como para ambientes corporativos, esto involucra una mayor
variedad de productos de muy alta calidad lo que incrementa el costo del
servicio, mientras que la tesis a desarrollar solo se centrara en hogares como

clientes.

Valdes Medina, W. (2016). Domotica un desarrollo sostenible. (Tesis de
grado). Universidad de la Salle, Facultad de Finanzas y Comercio

Internacional, Colombia.



La tesis expone un servicio de domotica completo, enfocado a satisfacer
necesidades de confort, telecomunicacion y seguridad dentro del hogar de los
hogares de la alta sociedad (mercado objetivo), quienes tendrian el acceso
econdmico para este servicio. Se contemplan productos que abarcan toda la
dimensién del hogar, incluyendo jardines y exteriores. Se ofrecen diferentes
paquetes de servicios que el cliente puede elegir. EI tamafio de inversion de

este proyecto asciende el medio millon de dolares.

La diversidad de productos de domdtica permite una mayor
satisfaccion de necesidades del cliente es por ello que la tesis a trabajar
contara con una alta variedad de productos para que el cliente pueda elegir el
que mas accesible le sea, asi como la inclusion de “paquetes” para realizar

esta segmentacion.

Una gran diferencia entre la tesis revisada como en la que se trabajara
son los mercados objetivos, ya que son diferentes. En la tesis colombiana se
desarrollan servicios de alta tecnologia a los que solo las clases altas podrian
acceder. La presente tesis desarrollara el servicio de forma que el costo no
sea tan elevado y se buscara ofrecer el servicio al sector socioeconémico B

para un mayor nimero de hogares potenciales.

Ponce, A. (2020). ; Qué es la automatizacion del hogar y qué beneficios tiene?
(Sitio web). Tecnosinergia. México.

La pagina web define la domoética como el control automatizado de
funciones, actividades y electrodomésticos del hogar. Entre las ventajas de
este sistema, resalta la facilidad de control y monitoreo de las herramientas.
Ademas, se describe la funcionalidad de este, es decir, como se lograr
comunicar diferentes herramientas, y como se lograr agrupar la informacion
de estas, para presentarlas en el medio integrador como puede ser una

aplicacion.

El presente proyecto basa los principios domoticos en las definiciones
realizadas por la pagina web, y resalta el uso de electrodomésticos en este
contexto. Pocas tesis incluyen estos productos dentro de su cartera de

productos, y es una oportunidad de ampliar el concepto en el desarrollo de



este proyecto, ya que cumple un requisito basico de las herramientas de

domo@tica, que es facilitar las funciones del hogar, como puede ser la limpieza.

En la pagina web se describe la metodologia a seguir para una correcta
comunicacion entre sensores y herramientas inteligentes, sin embargo, este
proyecto utilizara sistemas integrados de domotica ya desarrolladas por las

marcas que ofrecen sus productos al mercado global.

1.7. Marco conceptual

e Automatizacion: Ciencia que trata de sustituir en un proceso el operador

humano por dispositivos mecanicos o electrénicos.
e Deutsche Telekom: Compafiia alemana de telecomunicaciones.

e Domdtica: Conjunto de técnicas orientadas a automatizar una vivienda, que
integran la tecnologia en los sistemas de seguridad, gestion energética,

bienestar 0 comunicaciones.

e Eneco: Marca comercial de Eneco Groep N.V. productora y abastecedora de
gas natural, electricidad y calor en Holanda.

e Hive: Es una marca comercial de Centrica Hive Limited que produce
dispositivos domaticos.

e LG U+: Esun operador de telefonia mévil de Corea del Sur propiedad de LG
Company.
e Paquetes: Se ofrece un solo precio por uno o varios productos agrupados para

cubrir las necesidades del cliente.

e Smart: Hace referencia a los productos que cuentan con sistemas integrados

que permiten la interaccion con las personas a través de redes inalambricas.

e Smart Grid: Incorpora la tecnologia digital necesaria para que una
comunicacion fluida en ambas direcciones tenga lugar entre la instalacion y

el usuario.

e Tv box: Dispositivo portable que otorga caracteristicas smart a un producto

de visualizacién de contenido, como un televisor o monitor.



CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Aspectos generales del estudio de mercado

2.1.1. Definicidon del giro de negocio del servicio y tipo de servicio

El giro del negocio del servicio es comercializar e instalar productos que automatizan

funciones en el hogar, ademas de capacitar al cliente en el uso de estos.

El servicio de domoética busca aumentar la comodidad dentro del hogar al

controlar diferentes funciones mediante el smartphone. El servicio se diferencia porque

no solo se basa en la venta e instalacion de los productos, si no, ademéas se ofrece

capacitacion al cliente para que pueda aprovechar al maximo las ventajas de la tecnologia

actual.

Servicio béasico: La utilidad bésica que ofrece el servicio es aumentar el
confort dentro de casa, automatizacion de funciones béasicas del hogar, la
sincronizacién que tendran diversos elementos y la facilidad de acceso y

control que se tendra de todos los accesorios smart.

Servicio real: Se ofrece la venta e instalacion de una serie de dispositivos:
enchufes inteligentes, focos y lamparas smart, altavoces inteligentes, camaras
de seguridad, sensores, tv box, repetidores wifi, robots aspiradores y routers
gaming, la mayoria compatibles con los asistentes de voz de Google y Alexa,
lo cual permitird tener un control remoto de dichos articulos mediante los
smartphones. Todos estos cuentan con certificado de calidad, la respectiva

marca del producto, especificaciones técnicas y garantia.

Servicio aumentado: El servicio, que ya incluye la venta e instalacion de los
productos, contara con una capacitacion personalizada a todos los clientes
para que puedan tener un mayor conocimiento y mejor control de los
dispositivos y del ecosistema Smart. Ademas, se brindara un servicio de
mantenimiento exclusivo para el paquete de limpieza del hogar, ya que, los
otros productos a comercializar son mas pequefios, y el costo de reparacion
se acerca mucho el costo del producto en si, por lo que, en caso este falle

fuera del periodo de garantia, se sugerira adquirir un nuevo producto.
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La empresa contara con diferentes redes sociales, mediante las cuales
se podran hacer consultas o reclamos para mejorar el servicio, ademas de
tener una pagina web propia en la cual se podra visualizar la mision, vision y

valores de la empresa.

e Tipo de servicio: Servicio especializado en automatizacion del hogar.

2.1.2. Principales beneficios del servicio (concepto de servicio)

La innovacién tecnoldgica que implica el uso de la domdtica supone una revolucion

dentro del hogar y en las definiciones de seguridad, ahorro energético, bienestar y confort.

e [luminacién de la vivienda: La iluminacion es una de las instalaciones que
mejor se pueden controlar con los sistemas domaticos. Se puede prender y
apagar las luces desde una aplicacion en el smartphone, se puede controlar la
intensidad de la iluminacion, adaptandolo para cualquier hora del dia y se
pueden cambiar los colores de la luz, aumentando la interaccion e incluso el

animo en una habitacién.

e Seguridad: Este es uno de los puntos fuertes de la domética ya que se puede
tener control de los ambientes con las camaras de vigilancia, y gracias a los
sensores smart, se podra tener conocimiento cada vez que se abra o cierre una

puerta dentro del hogar.

e Otros usos: Dentro del hogar se podrd tener control de los enchufes
(encenderlos o apagarlos), se podra controlar la intensidad de iluminacion de
la ldmpara de mesa que se tenga en la habitacion, se podran acceder a las
funciones del televisor sin la necesidad de usar el control remoto, sino con la
propia voz del usuario; gracias a los productos de limpieza del hogar, se
tendrdn que reducir los esfuerzos al momento de limpiar el piso. Y
finalmente, se podra sacar el maximo provecho de la red de internet
contratada con un potente repetidor WiFi que garantice la continua conexion

de todos los articulos smart del hogar.

2.1.2.1. Servicio principal

Es un servicio de venta, instalacion de productos de domética y capacitacion en estos.
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El servicio consiste en la venta e instalacion de articulos del ecosistema domo
compatible con los asistentes de voz Google y Alexa. Esto permitira tener un control de

voz, ademas de la funcion de poder acceder a los productos desde el smartphone.

El servicio incluye ademas una capacitacion personalizada para los clientes. Para
esta se requerira del personal técnico mas adecuado para el cliente. Se busca que no solo
las personas conocedoras accedan a este servicio, sino también aquellas que les gustaria

conocer y tener un ecosistema smart en casa.

Los productos que incluiran los 5 paquetes, con sus marcas Yy especificaciones, se
encuentran en el jError! No se encuentra el origen de la referencia.jError! No se en

cuentra el origen de la referencia.jError! No se encuentra el origen de la referencia..

2.1.2.2. Servicios complementarios

Como se menciono anteriormente en el servicio aumentado, el complemento al servicio

principal es el siguiente:

e Servicio de mantenimiento al robot aspirador.

2.1.3. Macrolocalizacion del servicio

El estudio se realizara en la ciudad de Lima Metropolitana que tiene 11,201.960 miles de
habitantes al 2021 segin APEIM. Pero como el servicio es familiar, se hablara de hogares
y en Lima Metropolitana son 2,980.118 miles de hogares, dentro de los cuales solo se

tomaran en cuenta lo que se encuentren en el NSE A y B, que son 658.6 miles de hogares.
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2.1.4. Andlisis del entorno

2.1.4.1. Analisis del macroentorno (PESTEL)

Tabla2.1

Andlisis PESTEL

Factores
externos

Oportunidades

Amenazas

Politico

>

Iniciativas gubernamentales a favor de las MYPES: EIl Perd cuenta con una
amplia gama de programas e iniciativas para apoyar el desarrollo de las micro
y pequefias empresas (MYPE), las cuales abarcan areas como acceso al
financiamiento, servicios de desarrollo empresarial (SDE), innovacién y
transformacién productiva, entre otros.

Diversificacion productiva: El concepto de diversificacion productiva implica
la transformacién planificada de la estructura productiva en donde los productos
no tradicionales tienen un mayor valor relativo en el total de las exportaciones.
El Plan Nacional de Diversificacion Productiva es una estrategia que promueve
el incremento del comercio exterior a través de una mayor exportacion de
productos no tradicionales de modo que estos logren una mayor importancia
relativa en la matriz correspondiente (Barrientos, 2018).

Inestabilidad politica: EI Per( se encuentra en una época de crisis politica
que llevé al pais a tener cinco presidentes en menos de cinco afios. La
inestabilidad del entorno politico afecta de manera negativa a las
importaciones.

Poca inversion del exterior: La falta de certeza politica provoca que el
interés por invertir y apostar en el pais decaiga, al menos hasta que los
momentos de irresolucién se calmen. Lo que significa que menos inversores
estaran dispuestos a poner su dinero en empresas del pais (Asociacion para
el Progreso de la Direccion [APD], 2019).

Econémico

Porcentaje de deuda externa baja: El porcentaje de deuda externa sobre el PBI
sigue debajo del 30%, uno de los mas bajos de la region y las reservas
internacionales netas se han incrementado sustancialmente, encontrandose por
encima de los 68,583 millones de ddlares (De la Vega, 2019).

Rebote de PBI: EI 2021 el crecimiento del PBI fue de 13, 3%, superando el
nivel que se tenia prepandemia, y la proyeccion es que el afio 2022 se crezca
2,4% (Gestion, 2021).

Inestabilidad del dolar; Puede generar alteraciones en las importaciones del
pais, cuando este sube, los costos de las empresas importadoras aumentan,
impactando directamente en el rubro de los productos totalmente
importados (Maza, 2019).

Impuestos por importacion: Existen impuestos de importacion para los
productos que se brindaran en el servicio como: IGV, IPM (Solano, 2020).

(continua)
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Social

Habito de consumo de tecnologia en desarrollo: El uso de la tecnologia estien > Poco interés del plblico en la adquisicién de nuevas tecnologias por la

aumento. Ericsson, empresa lider en servicios de tecnologias e innovacion,
realizé un estudio en el que explicé las tendencias de consumo de tecnologias
nuevas para los siguientes afios en diez ciudades del mundo (PertRetail, 2018).

Poblacién joven atraida por las innovaciones tecnolégicas: EI comprador en
linea es joven de 24 afios y esto no depende, en gran proporcion, de la variable
economica. Por ejemplo, en el Black Friday los peruanos optan por comprar
articulos relacionados a computacion, gadgets, cdmaras, etc. (Gestion, 2019).

La tendencia del habito de hacer la limpieza dentro de los hogares es volverse
automatizado, ya que los robots aspiradores reducen los esfuerzos fisicos que
causan tanto fatiga como problemas lumbares (NuevaTribuna.es, 2019).

Nueva normalidad: En estos tiempos de pandemia muchas empresas mandaron
a sus hogares e hicieron que sus casas sean sus nuevas oficinas. Asi de esta
manera, los empleados tuvieron que diversificar la forma de trabajar de sus
empleados echando mano de la tecnologia y del trabajo remoto (Alvarez, 2020).

>

complejidad del uso de los productos del ecosistema domo.

Debate por violacion de privacidad: Los productos como altavoces
inteligentes, se especula que estos se encuentran recopilando datos
constantemente, lo que puede generar desconfianza, malestar e inseguridad
en los usuarios (Rubio. I, 2019).

Tecnoldgico

Nuevos avances tecnoldgicos en los productos de domética: La domética >

avanza rapidamente gracias a las empresas que se encargan de brindar mas y
mejores facilidades a los usuarios.

Productos tecnolégicos con precios accesibles: Debido a la cantidad de
empresas que estdn desarrollando el mercado tecnoldgico, los precios se
vuelven mas accesibles.

Falta de uso de TIC’s en los 3 actores (individual, negocios y gobierno): En
el PerG no estd normalizado el uso de las tecnologias de la informacion y
comunicacion, es raro ver que una persona tenga en su casa un sistema para
manejarla desde su celular, las grandes empresas pueden estar un poco méas
automatizadas y en cuanto al gobierno definitivamente estan atrasados con
lo que respecta a tecnologia en sus sistemas de informacion. Al no estar
familiarizados puede existir cierta reticencia al cambio.

En el Per( existe un déficit de 17,500 antenas telefénicas, lo que limita el
acceso optimo a las redes moviles y ademas, imposibilita la entrada de
nuevas tecnologias inalambricas, como la red mévil 5G (Garcia, 2019).

En Perd, el aumento de la oferta de electricidad hay aumentado
significativamente en los ultimos 20 afios, generando al 2019, 11,96
GigaWatts, sin embargo, la demanda es solo de 6,76GW y aun siguen
existiendo zonas donde no hay suministro eléctrico. Esto demuestra lo poco
optimizado que esté la red de electricidad en el pais (Hurtado, 2019).

(continua)
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» Ahorro en el consumo energético: El ahorro energético es un factor clave para » Falta de cultura de reciclaje: Los dispositivos electronicos pueden reciclarse

disfrutar de casas modernas mas sosteniblesy respetuosas con el entorno, y existen lugares de acopio cuando entran en desuso; sin embargo, las
Ecolégico porque utilizando los recursos de forma positiva y eficiente, es posible reducir personas no estan acostumbradas al reciclaje y pueden desecharlo de
los costes energéticos de uso doméstico, para disminuir su impacto tanto a nivel cualquier manera, contaminando el suelo.

econdmico como medioambiental (Roibos, 2018).

» Ley MYPE: Permite el registro de la empresa en este régimen. Ademas, no hay » EIl cddigo de proteccion y defensa del consumidor: Dicta el cumplimiento

obligacion de realizar el pago por compensacién por tiempo de servicio (CTS), de una amplia gama de requisitos que son beneficiosos para el consumidor
ni gratificaciones, ni asignacién familiar, tampoco hay pago de utilidades. pero que, sin embargo, limitan la libertad de la empresa (Ley N° 29571,
Legal Durante los tres primeros afios en el régimen, la empresa no serd sancionada al 2010).

primer error si es que cometen una falta laboral o tributaria si no que se tendra

la posibilidad de enmendarlo sin tener que pagar multas (Ley N° 28015, 2003). » Leyde seguridad y salud en el trabajo: Especifica las condiciones en las que

los trabajadores deben encontrar en su centro laboral (Ley N° 29783, 2012).

Nota. Adaptado de Cédmo afecta la inestabilidad politica a las empresas, por APD, 2019. (https://www.apd.es/como-afecta-inestabilidad-politica-a-empresas/).

Adaptado de El rol de la tecnologia en el nuevo contexto de COVID-19, por Alvarez, 2020. (https://www.administracion.usmp.edu.pe/revista-digital/numero-4/el-rol-de-la-
tecnologia-en-el-nuevo-contexto-de-covid-19/).

Adaptado de Estrategia de diversificacion productiva en Perd y su aplicacion en el sector agricola, por Barrientos, 2018. (https://doi.org/10.22395/seec.v20n44a6).
Adaptado de Economia peruana logra 21 afios de crecimiento continuo al cierre del 2019, por De la Vega, M., 2019. (https://andina.pe/agencia/noticia-economia-peruana-
logra-21-anos-crecimiento-continuo-al-cierre-del-2019-780027.aspx)

Adaptado de BCR mantiene proyeccion de 3.4% para PBI en el 2022, por Gestion, 2021. (https://gestion.pe/economia/bcr-mantiene-proyeccion-de-34-para-el-pbi-en-el-2022-
noticia/)

Adaptado de Black Friday 2019: ¢Qué prefieren comprar los peruanos por internet: ropa o aparatos tecnologicos?, por Gestion, 2019. (https://gestion.pe/economia/black-
friday-2019-los-peruanos-compran-mas-ropa-o-productos-tecnologicos-por-internet-viernes-negro-estados-unidos-viajes-noticia/)

Adaptado de Ley N° 28015, por Diario EI Peruano, 2003.

Adaptado de Ley N° 29571, por Diario El Peruano, 2010.

Adaptado de Ley N° 29783, por Diario El Peruano, 2011.

Adaptado de Tendencias de consumo para el 2019, por PertRetail, 2018. (https://www.peru-retail.com/tecnologia-tendencias-de-consumo-para-el-2019/)

Adaptado de Domética: nuevas tecnologias para ganar en confort y sostenibilidad, por Roibos, 2018. (https://roibos.casa)

Adaptado de ¢Coémo calcular los aranceles e impuestos de importacion?, por Solano, M., 2020. (https://myperuglobal.com/como-calcular-los-aranceles-e-impuestos-de-
importacion/)

Adaptado de Los usuarios carecemos de garantias de la privacidad en la red, por Rubio, 1., 2019. (https://elpais.com/tecnologia/2019/07/26/actualidad)

Adaptado de Sopa Burocraética, por Garcia, J., 2019. (https://peru21.pe/opinion/sopa-burocratica-471040-noticia/?ref=p21r)

Adaptado de Expo Energia: Hace falta una cobertura mas eficiente de la electricidad en el Per(, por Hurtado, C., 2019. (https://elcomercio.pe/economia/dia-1/expo-energia-
falta-cobertura-eficiente-electricidad-peru-noticia-611300-noticia/?ref=ecr)
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https://elcomercio.pe/economia/dia-1/expo-energia-falta-cobertura-eficiente-electricidad-peru-noticia-611300-noticia/?ref=ecr

Adaptado de Tipo de cambio: ¢Cuales son las ventajas y desventajas de un délar mas caro?, por Maza, K., 2019. (https://elcomercio.pe/economia/peru/tipo-cambio-son-
ventajas-desventajas-dolar-caro-noticia-importaciones-economia-peruana-guerra-comercial-deudas-ecpm-663536-noticia/)

Adaptado de Nueva tendencia en el hogar: Los robot aspirador, por NuevaTribuna.es, 2019. (https://www.nuevatribuna.es/articulo/consumo/nueva-tendencia-hogar-robot-
aspirador/20190116121724159279.html)
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2.1.4.2. Analisis del sector (Modelo de las 5 fuerzas de Porter)

Rivalidad entre las firmas establecidas en el sector: Dentro del mercado
peruano, la Unica empresa que ofrece un servicio de domotica especializado
es Smart House, sin embargo, ellos apuntan a un publico objetivo A" debido
a que sus productos son de muy alta calidad y no todos pueden acceder al tipo
de servicio que ofrecen, por lo que se considera un grado bajo de rivalidad

entre competidores.

Poder de negociacion de los proveedores: Al ser un emprendimiento nuevo,
no se pueden poner condiciones muy estrictas de parte de la empresa con
respecto a los proveedores, ya que estos son necesarios y se requiere de su
participacion para poder ejecutar los pedidos. Por lo tanto, su poder de

negociacion es alto.

Riesgo de ingreso de los competidores potenciales: Al ser una brecha de
mercado por explotar para los emprendedores innovadores, no existen
barreras desafiantes que impidan el ingreso de nuevos competidores, lo que

hace que el riesgo de ingreso de competidores potenciales sea muy alto.

Amenaza de productos sustitutos: Se encuentran los dispositivos
tradicionales (no smart), sin embargo, no suponen un alto grado amenaza
puesto que no cuentan con todas las funcionalidades que los productos smart

ofrecen. Por lo tanto, la amenaza de productos sustitutos es baja.

Poder de negociacion de compradores: La empresa se encarga de fijar los
precios, minimizando el poder de negociacion por parte de los clientes, pero
se les da la facilidad de elegir paquetes de acuerdo a las necesidades del
hogar. El poder de negociacion de los compradores es bajo.

2.1.5. Modelo de negocios (Business Model Canvas)

El modelo de negocios a trabajar es el denominado “Canvas”. Esta herramienta es de las

mas practicas, interactivas y acertadas, ya que permite tener una vision completa del

panorama estratégico de un negocio emergente, esto permite tener mayor claridad a la

hora de realizar los analisis correspondientes a cada hipétesis de negocios, hasta lograr el

modelo definitivo.
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Tabla 2.2

Modelo Canvas

ALIADOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACION CON LOS CLIENTES

SEGMENTO DE
CLIENTES

. Proveedores

mayoristas
(Guangzhou Jiguang
Lighting Co,
Shenzhen  Carolx
Techonology,
Zhangzhou  Show
Network

Technology, Ningbo
Timebest Electrical
Technology,Shenzh

en MWK
Technology
Limited, Eufy)

e  Marcas (Asus,
Xiaomi, Tuya,
GreatRoc)

. Flota vehicular

° Redes sociales

e Importacion de
productos.

e Control de calidad.

e Capacitacion al
personal.

e Capacitacién al cliente.

e Instalacion

e Atencion al cliente

RECURSOS CLAVE

e Productos Smart

e Pagina web y redes
sociales

e Personal técnico

e Inversion

e Vendedores

Aumentar la satisfaccion al
estar en casa, conectando a
nuestros clientes con sus

dispositivos,
permitiéndoles ahorrar
esfuerzos al hacer

limpieza, aumentando la
interaccion con su hogar a
través  de  diferentes
productos e incrementando
su seguridad mediante
camaras y sensores.

e Atencion personalizada al
cliente.

e Garantia por 1 afio a todos
los paquetes.

e Servicio de mantenimiento
exclusivo del paquete 4
(robot aspirador).

CANALES DISTRIBUCION

o De forma digital: A traves de
la p4gina web vy las diferentes
redes sociales.

e De forma fisica: A través del
punto de venta fisico.

Hogares de Lima
Metropolitana

pertenecientes  al
sector econémico A
y B que busquen
simplificar  tareas
domésticas y
aumentar el confort.

(continua)
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ESTRUCTURA DE COSTOS

FLUJO DE INGRESOS

Fijos: Sueldos, seguros, servicios (luz, agua y otros).
Variables: Insumos.

Gastos operativos: Gastos administrativos, logistica y ventas.

Costos arancelarios de importacion.
Impuesto a la renta
Comisién por venta electronica.

Ingresos por ventas.
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2.1.6. Determinacion de la metodologia que se empleara en la investigacion de

mercado

Para el presente trabajo de investigacion se utilizaran fuentes primarias y secundarias. Se

realizara un muestreo para saber cuantas personas deben realizar la encuesta. El servicio

no cuenta con antecedentes de consumo registrado, por lo que se determinara la demanda

cuando no existe data historica para hallar la demanda potencial con las variables de

publico objetivo, frecuencia y cantidad.

Fuentes primarias

Se elaboré una encuesta de 9 preguntas, siguiendo el modelo de la tesis
anteriormente mencionada “Creacion de una empresa de servicios de
domotica”, para saber la intencion, frecuencia y grado de familiaridad con el
servicio. El servicio estd enfocado a los hogares de NSE A y B de las zonas
6y7.

Fuentes secundarias

Se tienen datos de la poblacién de Lima gracias a CP1 (Compafiia de estudios
de mercados y opinion publica) y APEIM, ademas también se tienen datos

para conocer el comportamiento del cliente con Marketing Data Plus.
Muestreo

Se utilizard una férmula para hallar el nimero de personas a las que se debe
encuestar de modo que se pueda tener una muestra de las opiniones del

publico objetivo.
Método de proyeccién del pablico objetivo

Se realizara una regresion logaritmica del pablico objetivo para pronosticar
el comportamiento para los siguientes afios. Se utilizara dicho método, ya
que, en la data historica recopilada, el crecimiento es mayor al principio y

luego se ralentiza con el tiempo.
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2.2. Andlisis de la demanda
2.2.1. Data historica del consumidor y sus patrones de consumo
2.2.1.1. Patrones de consumo

e Incremento poblacional
En la tabla se muestra el nimero de hogares de Lima Metropolitana, siendo
los primeros afios los que tienen un mayor crecimiento (aproximadamente
5%) mientras que los ultimos cuentan con una variacion menor al 3%, con

respecto a los afios anteriores.

Tabla 2. 3
Variacion de los hogares de Lima Metropolitana (2013-2021)

POBLACION LIMA METROPOLITANA

ANGY (N° HOGARES)
2013 2,384,495
2014 2,504,581
2015 2,551,466
2016 2,686,690
2017 2,713,165
2018 2,719,949
2019 2,814,255
2020 2,883,764
2021 2,980,118

Nota. Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2013, APEIM, 2013. (http://apeim.com.pe/wp-content
/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2013.pdf)

Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2014, APEIM, 2014. (http://apeim.com.pe/wp-content/
uploads/2019/11/APEIM-NSE-2014.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2015, APEIM, 2015. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2015.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2016, APEIM, 2016. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2016.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2017, APEIM, 2017. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2017.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2018, APEIM 2018. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2018.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2019, APEIM 2019. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2019.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2020, APEIM 2020. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2021, APEIM 2021. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2021/10/niveles-socioeconomicos-apeim-v2-2021.pdf)

e Consumo per cépita

No se tienen datos de consumo registrados en el pais ni en paises similares

de la region.
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e Estacionalidad

No hay antecedentes registrados de estacionalidad.

2.2.2. Demanda mediante fuentes primarias
2.2.2.1. Disefio y aplicacion de encuestas u otras técnicas

La encuesta se elaboré para conocer el comportamiento del futuro consumidor, su

intencion e intensidad. Constd de 9 preguntas y se realiz6 a 384 hogares.

Para el muestreo se realizé la formula para hallar el nimero de hogares a las que
se debia encuestar, considerando que el nimero de hogares en Lima Metropolitana es
2°980,118. Se establecid un nivel de confianza de 95%, es decir, el valor de Z fue de 1.96,

el error muestral de 5% y la probabilidad de 50%.

p*q 0.5%0.5
e? pxq 5%, 0.5%05
Z2' N 1.962 2980118

= 384

2.2.2.2. Resultados de la encuesta: intencion, intensidad y frecuencia de compra

A continuacion, se mostraran los resultados de la encuesta para la intencién, intensidad y

frecuencia de compra.
e Intencion

Para obtener la intencion de compra, se dividira la cantidad de respuestas
afirmativas a la adquisicion del servicio, entre el total de personas que

respondieron dicha pregunta, es decir, 210/244, dando 0.86.
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Figura2.1
Resultados de intencidn segun la encuesta

¢ Estaria interesado en la adquisicion de este servicio? Sabiendo que el precio final se
encontrara entre 100 y 300 dolares, dependiendo del paquete.

244 respuestas

®Si
® No

e Intensidad

La intensidad de compra o adquisicion del servicio fue determinada con la
siguiente pregunta realizada en la encuesta. Se hace un promedio ponderado
entre la cantidad de respuestas en cada intensidad propuesta (1 al 10) y los

numeros de intensidad propuestos, dando como resultado 0.76.

Figura 2. 2
Resultados de intensidad segun la encuesta

;Qué tan seguro estaria de adquirir este servicio?

210 respuestas

60
46 (21.9 %) 55_(26_,7 %)

40 35 (16.7 %)
26 (12.4 %) 25(11.9%)
20 15 (7.1 %)

5(2.4 %)

|
1 2 3 4 5 6 7 3 9 10

1 [[]_|5 %) i} ([Jl %) 1 (0.5 %)

e Frecuencia

La frecuencia de compra de los paquetes va a depender del tiempo de vida de
los productos, es por ello que se realizé un promedio de tiempo de vida dtil
de cada paquete, y ademas se agreg6 una columna de vida Util real, ya que no

todos los productos electronicos logran vivir el tiempo que deberian. Se
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consider6 1/3 de la de la vida tedrica para el paquete 1, 3/4 para el paquete 2,
2/3 para el paquete 3, y 4/5 para el paquete 4 y 5. Se realizé el promedio
tomando en cuenta el peso de cada paquete, basado en la probabilidad de
compra con respecto al total de paquetes. Dando como resultado una

frecuencia de compra promedio de 1 vez cada 2.78 afios.

Tabla2. 4

Resultados de frecuencia segun la encuesta

jopuegd  Peso Tec'\)/rlic(i:{(j)1 tg:ﬁlos) R\e/:lalclje(‘a%ttljls)
P1: Focos + Enchufes + Lamparas smart 113 0.2854 6 2
P2: Camara de seguridad + Sensores smart 85 0.2146 4 3
P3: Altavoces + Tv box + Repetidor WiFi 87 0.2197 3 2
P4: Robot aspirador 58 0.1465 5 4
P5: Router Gaming 53 0.1338 5 4
396 4.55 2.78

Nota. Adaptado de Camaras Dahua: duras pruebas de seguridad para garantizar maxima fiabilidad, por
AvantVideo, 2019.  (https://avantvideo.com/blog/camaras-dahua-duras-pruebas-de-seguridad-para-
garantizar-maxima-fiabilidad-b13.html#:~:text=Adem%C3%A15%20de%20las%20pruebas%20anteriore
s,que%20garantiza%20un%20rendimiento%20no)

Adaptado de Vida atil de un router wifi, por Battlelog, 2014.
(http://battlelog.battlefield.com/bf4/es/forum/threadview/2955065225768948654/)

Adaptado de Las mejores aspiradoras de mano, por CompraMejor,  2020.
(https://www.compramejor.us/las-mejores-aspiradoras-de-mano/#:~:text=Se%?20carga%20totalmente%?2
0en%203,%C3%BALti1%20de%20hasta%20cinco%20a%C3%B10s.)

Adaptado de Vida atii LED: calidad de luz duradera, por Ledvance, 2020.
(https://www.ledvance.es/productos/conocimiento-del-producto/elementos-basicos-led/ciclo-de-vida-de-
los-led/index.jsp#:~:text=La%20vida%20%C3%BAtil%20(L70B50)%20de,largo%20del%20periodo%
20de%?20funcionamiento.)

2.2.3. Demanda potencial

La demanda seré calculada a partir del publico objetivo del proyecto y los datos obtenidos

de la encuesta, cantidad y frecuencia.

2.2.3.1. Segmentacion del mercado

Para la determinacién del pablico objetivo, se analiz6 qué sectores de la poblacion limefia
serian los que tendrian mayor tendencia a la contratacion del servicio de domdtica,

tomando, asi como partida, los niveles socioeconomicos A y B.
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Figura 2. 3

Distribucién de hogares en Lima Metropolitana 2020
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Nota. Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2020, por APEIM, 2020. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf)

Luego, se evaluaron las zonas en Lima Metropolitana que concentran la mayor
poblacion de los niveles socioecondémicos, siendo estas las zonas 6 y 7, con 28.5% del
NSE By un 79% del NSE A.

Figura 2. 4
Distribucion de zonas de Lima Metropolitana por NSE 2020

Towl 100 0% 100 0% 100 0% 100.0% 100.0%
Zona 1 (Puanie Medra, Comans, Carabaylio) 12% 5% 0.85% 121% 154%
Zome 2 (Independencia, Los Olivos, San 18% 11.6% 0.90% 10.9% 70M
Mantin de Porras)
Zona 3 (San Juan de Lungancho) 0 61% 106% % 127%
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefa, La Victona ) HaN 174% 164% 152 10 8%
Zona 5 (Aw, Chaclacayo, Lungancho, Sana 12% 70% 11.7% 16.9% 13.4%

Anita, San Luis, Bl Agusting)
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pusbio Libre,

Magdalena, San Miguel) 23 1% 130% 44N 1.2% 10%
Zona 7 (Miraflomes, San kidro, San Borja 55 0% 15.5% 28% 16% 0.7%
Surco, La Maoling)
v .
Zona B (Sumulio, Baranco, Chomitios, San 67% 70% 00% 7.0% A5%
Juan de Mimafores)
Zonm 9 (Villa E) Salvador, Villa Mada del . -
Triunto, Lunin, Pachacamac) 1% % 124% 120% 123%
Zonn l?((:alno Baollavista, La Perda, La 20% B5% 108% 10.9% 120%
Punta, Carmen de la Legua, Ventaniia Mi
Owons 1 0% 05% 1 4% 14% 34%
Muontra 200 1025 160 BOS 210
Error Oa% AN 24% 3% Onan

Nota. Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2020, por APEIM, 2020. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf)

Finalmente, la unidad de poblacién elegida fue el hogar, ya que los paquetes de

domotica tienen un uso mas familiar que personal.
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2.2.3.2. Seleccion del mercado meta

Para la seleccion del mercado meta, se utilizaron los datos de total de hogares en Lima
Metropolitana a partir del afio 2013 hasta el 2021. Ver Tabla 2. 3.

Luego se le aplicd la segmentacién segin nivel socioecondémico y sector
geografico, obteniendo el pablico objetivo del proyecto. Cabe recalcar que debido a la
pandemia del Covid-19, los datos del 2021 como los porcentajes de niveles
socioecondémicos, se han excluido por ser valores anormales que afectarian el calculo de

las proyecciones, por ende, se han utilizado en su lugar los porcentajes del afio anterior.

Tabla 2.5
Namero de hogares en el NSE Ay B en Lima Metropolitana 2013-2021

ANO % NSE A % NSE B #HOGARES A # HOGARES B
2013 52 18.5 123,994 441,132
2014 4.9 18.8 122,724 470,861
2015 52 20 132,676 510,293
2016 5.2 22.3 139,708 599,132
2017 5.0 24.4 135,658 662,012
2018 4.7 23.2 127,838 631,028
2019 51 22.8 143,527 641,650
2020 4.4 22.0 126,886 634,428
2021 4.4 22.0 131,125 655,626

Nota. Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2013, APEIM, 2013. (http://apeim.com.pe/wp-content
/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2013.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2014, APEIM, 2014. (http://apeim.com.pe/wp-content/
uploads/2019/11/APEIM-NSE-2014.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2015, APEIM, 2015. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2015.pdf)

Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2016, APEIM, 2016. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2016.pdf)

Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2017, APEIM, 2017. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2017.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2018, APEIM 2018. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2018.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2019, APEIM 2019. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2019.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2020, APEIM 2020. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2021, APEIM 2021. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2021/10/niveles-socioeconomicos-apeim-v2-2021.pdf)
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Tabla 2.

6

Namero de hogares del NSE Ay B de las zonas 6 y 7 en los afios 2013-2021

ZONA 6 ZONA7
ARO # HOGARES #HOGARES 9%NSE 9%NSE %NSE %NSE PUB OBJ PUB OBJ
NSE A NSE B A B A B A B
2013 123,994 441,132 17.1 14.2 58.2 16.6 93,367 135,869
2014 122,724 470,861 194 15 53.5 22 89,466 174,219
2015 132,676 510,293 23.1 14.6 48 19.2 94,333 172,479
2016 139,708 599,132 15.8 15.6 57 17.3 101,707 197,114
2017 135,658 662,012 16.3 14.7 58.2 15.7 101,065 201,252
2018 127,838 631,028 19.8 154 55.6 15 96,390 191,833
2019 143,527 641,650 19.8 15.4 55.6 15 108,219 195,062
2020 126,886 634,428 23.1 13.0 55.9 15.5 100,240 180,812
2021 131,125 655,626 23.1 13.0 55.9 155 103,589 186,853

Nota. Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2013, APEIM, 2013. (http://apeim.com.pe/wp-content
/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2013.pdf)

Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2014, APEIM, 2014. (http://apeim.com.pe/wp-content/

uploads/2019/11/APEIM-NSE-2014.pdf)
Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2015, APEIM, 2015. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2015.pdf)
Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2016, APEIM, 2016. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2016.pdf)
Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2017, APEIM, 2017. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2017.pdf)
Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2018, APEIM 2018. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2018.pdf)
Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2019, APEIM 2019. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2019/11/APEIM-NSE-2019.pdf)
Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2020, APEIM 2020. (http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf)
Adaptado de Niveles Socioecondémicos 2021, APEIM 2021. (http://apeim.com.pe/wp-

content/uploads/2021/10/niveles-socioeconomicos-apeim-v2-2021.pdf)

Tabla 2.

7

Determinacion del publico objetivo 2013-2021, en nimero de hogares

TOTAL PUBLICO OBJETIVO

ANG (HOGARES)
2013 229,236
2014 263,685
2015 266,812
2016 298,822
2017 302,317
2018 288,222
2019 303,281
2020 281,052
2021 290,442
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Una vez obtenido el pablico objetivo de los ultimos afios, se procede a proyectar
estos nimeros hasta los proximos 5 afios, tiempo que se estima sea la vida atil del

proyecto.

Se utilizara la regresion logaritmica, ya que es el modelo que mejor representa la

data recopilada por las variaciones en los afios anteriores.
Figura 2.5

Regresion logaritmica del publico objetivo 2013-2021

Pubhico Objetivo 2013 - 2021

Aplicando el método de regresion, se obtienen los siguientes datos de publico
objetivo para los proximos 5 afios. Para el desarrollo de este proyecto se esta

considerando como afio base al 2021.

Tabla 2.8

Proyeccion del publico objetivo afios 1-5, en nimero de hogares

@) PUBLICO OBJETIVO
305,072
307,740
310,176
312,417
314,492

A

g A W N R 2

Teniendo la cantidad de hogares a los que podria llegar el servicio, se procede a

incluir los datos de cantidad y frecuencia de compra, recopilados en la encuesta realizada
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Tabla2.9

Cantidad

Segun el total de paquetes que contrataria los encuestados, se sacd un
promedio de la cantidad de paquetes que se contrataria por hogar, dividiendo
el dato mencionado entre el total de encuestas efectivas. Dando como
resultado 2 paquetes por hogar de Lima Metropolitana del NSE Ay B, y

residentes de las zonas 6 y 7.

Cantidad de paquetes por hogar

PAQUETES SOLICITADOS ENCUESTAS UTILES PAQUETE POR HOGAR

396 210 2

Frecuencia

La forma en la que se hallé la frecuencia se mencion6 anteriormente y dio

como resultado 1 vez cada 2.78 afos.

Se realiz6 la operacidn respectiva para obtener el resultado de demanda potencial

para el afio 2021.

Tabla 2. 10

Demanda potencial del afio 0 del proyecto

ARl PUBLICO OBJETIVO  FRECUENCIA CANTIDAD Pg'EII;AI\IIA&ZDIﬁL
*
(HOGARES) (VEZ/ANO)  (PAQUETES/(VEZ*HOGAR)) (phnUETES)
0 290,442 0.36 2 209,309

2.3. Andlisis de la oferta

2.3.1. Analisis de la competencia. Competencia directa.

Smart House Per(: Empresa que brinda soluciones tecnoldgicas y de confort,
con productos de alta calidad y ofrece un servicio con procesos automatizados
en la adquisicion de productos. Cuentan con 20 empleados entre gerentes,
areas de proyectos, marketing comercial y técnicos. La empresa se ubica en
Calle Las Palomas #398, Surquillo (Smart House Peru, 2019). A
continuacion, se muestra un cuadro con valores de importaciones en los
ultimos afos, para dimensionar la evolucion del mercado de domotico en el

Perd.
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Tabla 2. 11

Importaciones de Smart House Per( 2016 - 2021

ANO FOB ($)

2016 17,899.10
2017 41,618.81
2018 84,633.47
2019 222,364.13
2020 365,411.94
2021 462,814.45

Nota. Adaptado de Sunat, 2022. (http://www.aduanet.gob.pe/cl-ad-itconsultadwh/ielTS01Alias?accion
=consultar&CG_consulta=1)

e Domotica Per(: Es una empresa dedicada a la innovacion en el rubro de seguridad

electronica, automatizacion y domdtica. La empresa se ubica en Avenida

Aviacion 1106, Cayma, Arequipa (Dom@tica Peru, 2020).

e llutec: Es una empresa que se dedica a la comercializacion de luminarias,

productos eléctricos y que desarrolla soluciones ligadas al uso eficiente de la

ener

gia en cuanto a calidad, ahorro, productividad del uso y proteccion. Se ubica

en Avenida Las Palmeras 5242, Lima (llutec, 2020). A continuacién, se muestra

un cuadro con el valor de las importaciones de la empresa.

Tabla 2. 12
Importaciones de Ilutec

ANO FOB ($)

2016 40,847.62

2017 82,251.88

2018 63,188.34

2019 98,862.06

Nota. Adaptado de Sunat, 2019. (http://www.aduanet.gob.pe/cl-ad-itconsultadwh/iel TS01Alias?accion
=consultar&CG_consulta=1)

Xiaomi Mi Store: Es una franquicia abierta en Pert en 2019, dedicada a
comercializacion y distribucion de productos como celulares, accesorios,
relojes smart, bicicletas eléctricas, entre otros productos tecnolégicos que

forman parte del ecosistema de la marca Xiaomi.

Coolbox: Es una empresa que fabrica, distribuye y vende diferentes
productos informaticos, periféricos y accesorios para computadoras, tablets,
smartphones, artefactos de reproduccion de sonido, dispositivos de carga,

entre otros items tecnologicos de diferentes gamas y modelos. Cuenta con
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diversos locales a nivel nacional. A continuacion, se muestra un cuadro con

los valores de importacion de la empresa.

Tabla 2. 13
Importaciones de Coolbox 2017 — 2021

ANO FOB ($)

2017 17,511,189
2018 24,153,229
2019 23,895,674
2020 22,731,705
2021 36,470,401

Nota. Adaptado de Sunat, 2021. (http://www.aduanet.gob.pe/cl-ad-itconsultadwh/iel TS01Alias?accion
=consultar&CG_consulta=1)

e Ripley: Es una de las compafiias de retail mas grande del Perd, con presencia
en otros paises de Sudamérica. Comercializa y distribuye diversos productos
y marcas, entre los cuales se encuentran productos tecnol6gicos vinculados a
la nueva tendencia global de consumo. Cuenta con tiendas en diferentes
departamentos del Perd. A continuacion, se muestra un cuadro con los valores

de importacion de la empresa.

Tabla 2. 14
Importaciones de Ripley 2017 - 2021

ANO FOB ($)

2017 147,417,953
2018 154,358,918
2019 146,046,977
2020 123,758,172
2021 139,891,741

Nota. Adaptado de Sunat, 2021. (http://www.aduanet.gob.pe/cl-ad-itconsultadwh/iel TS01Alias?accion
=consultar&CG_consulta=1)
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2.3.2. Beneficios ofertados por los competidores directos

Tabla 2. 15

Beneficios de la competencia

EMPRESAS

BENEFICIOS

Smart House Perd  —

Lineas de servicios de venta e instalacién de productos de automatizacion.
Venta de productos de domotica individual.

Proyectos personalizados.

Domoética Peru

Venta de paquetes de seguridad electrénica, automatizacion y domaética mas la
programacion de los mismos.

Venta de productos smart de seguridad.

Instalacion y venta de productos de domética (control de la iluminacién).
Proyectos personalizados de iluminacién.

Integracion de tableros eléctricos.

lHutec C .
—  Servicio técnico y de asesoramiento.
— Visitas a obra a nivel nacional.
—  Capacitacion en fundamentos y normas in situ.
— Venta de productos siguiendo las Gltimas tendencias en dispositivos electrénicos.
— Venta de productos innovadores.
Coolbox — Venta de productos cuidando la relacion calidad-precio.
— Alcance nacional a través de tiendas en diferentes departamentos del Peru.
—  Comercializacién de productos del ecosistema de Xiaomi.
Mi Store —  Precios competitivos al ser franquicia de la marca Xiaomi.
— Venta de productos innovadores.
— Comercializacién de gran variedad de productos.
—  Comercializacién de productos de marcas reconocidas a nivel nacional e
Ripley internacional.

Calidad y status reconocido en el mercado peruano.

Alcance nacional a través de tiendas en diferentes departamentos del Perd.

Nota. Adaptado de Catalogos, por Smart House Per(, 2022.
(http://www.smarthouseperu.com/shp2/catalogo-vip/)

Adaptado de Nosotros, por Xiaomi Tienda Peru, 2022. (https://xiaomitiendaperu.com/nosotros/)
Adaptado de Automatizacion de casas inteligentes, por Domotica Per, 2020. (http://domotica.com.pe/)
Adaptado de Quiénes somos, por Ripley, 2022. (https://simple.ripley.com.pe/minisitios/especial/quienes-

somos/)

Adaptado de Nosotros, por llutec, 2020. (http://ilutecgroup.com/nosotros/)
Adaptado de Quiénes somos, por Coolbox, 2022. (https://coolbox.es/quienessomos/#:~:text=
CoolBox%2C%?20tecnologia%20para%20tu%20dia,para%20ordenadores%2C%20smartphones%20y%?2

Otablets.)
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2.3.3. Analisis competitivo y comparativo (Matriz EFE)

Para poder realizar la evaluacion de los factores externos, se contd con la opinion de un
profesional con vasta experiencia en el mercado digital que puede inducir en cémo
afectaran los factores externos en el negocio. Este calificé cada uno de los factores segln
su grado de importancia. Posteriormente, con esta informacion se procedio a efectuar una

matriz de enfrentamiento para hallar el peso de cada factor (Anexo 3).

A continuacién, se procederd a realizar la matriz de evaluacion de factores
externos, se pondran los valores segun la eficacia de respuesta de la empresa frente a cada

uno ellos con la siguiente calificacion:

1. Mala

2. Regular
3. Buena

4. Superior
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Tabla 2. 16

Matriz EFE
FACTORES PONDERACION CALIFICACION TOTAL
OPORTUNIDADES (O) 0.5121 1.924
O1. Iniciativas gubernamentales a favor de las MYPES. 0.05536 2 0.111
02. Diversificacién productiva 0.05536 2 0.111
03. Porcentaje de deuda externa baja. 0.02768 3 0.083
O4. Rebote de PBI. 0.05536 3 0.166
O5. Habito de consumo de tecnologia en desarrollo. 0.04152 5 0.208
06. Pablacion joven atraida por las innovaciones
tecnoldgicas. 0.03460 5 0.173
O7. Tendencia de limpieza automatizada 0.01384 5 0.069
08. Nueva normalidad 0.07612 5 0.381
09. Nuevos avances tecnoldgicos en los productos de
domotica. 0.06228 4 0.249
010. Productos tecnolégicos con precios accesibles. 0.06574 4 0.263
O11.Ahorro en el consumo energético. 0.01730 6 0.104
012. Ley MYPE. 0.006920 1 0.007
AMENAZAS (A) 0.4879 1.713
Al. Inestabilidad politica. 0.03460 2 0.069
A2. Poca inversion del exterior. 0.04152 2 0.083
A3. Inestabilidad del délar. 0.05882 3 0.177
A4. Impuestos por importacién 0.05536 3 0.166
Ab. Poco interés de adquisicién de nuevas tecnologias. 0.02076 5 0.104
AB6. Debate por violacion de privacidad 0.02768 5 0.138
A7. Falta de uso de TIC’s en los 3 actores (individual,
negocios y gobierno). 0.07958 4 0.318
A8. Limitado acceso 6ptimo a redes moviles. 0.07612 4 0.305
AQ. Deficiencia de suministro eléctrico. 0.06920 4 0.277
A10. Falta de cultura de reciclaje. 0.01038 6 0.062
Al1l. Codigo de proteccion y defensa del consumidor 0.006920 1 0.007
A12. Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo 0.006920 1 0.007
TOTAL 1 3.636

Se demuestra que el entorno externo es favorable para el negocio debido a que el

valor total de las oportunidades (1.924) es mayor al de las amenazas (1.713).

La matriz se ira actualizando todos los afios para ajustar las estrategias de acuerdo

con los cambios externos que no estan en control de la empresa.
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2.4. Determinacion de la demanda para el proyecto

Para el calculo de la demanda del proyecto, se utilizaron los datos de produccién nacional,
importacion y exportacion de diferentes productos representativos de cada paquete en los
ultimos afios, luego se le segment6 geograficamente (Hogares en las zonas 6 y 7 de Lima
Metropolitana) y socioeconémicamente (Hogares pertenecientes a los estratos Ay B), y
se agrego los datos de intencidn e intensidad de compra recopilados en la encuesta de

estudio de mercado, logrando asi hallar la demanda del proyecto hasta 2019.

Posteriormente, se realizd una proyeccion de la demanda, utilizando la
herramienta cuantitativa de regresion polindmica, puesto que es el modelo que presenta
mayor compatibilidad con los datos recopilados, describe con mayor precision la
curvatura en la relacion xy de la funcion, a comparacion de la funcion lineal, obteniendo
asi las ventas tedricas para los proximos 5 afios de cada paquete a comercializar. Cabe
recalcar que debido a la pandemia del Covid-19, los datos estadisticos del 2021 como los
porcentajes de niveles socioecondémicos, se han excluido por ser valores anormales que
afectarian el calculo de las proyecciones, por ende, se han utilizado en su lugar los
porcentajes del afio anterior.

PAQUETE 1

Para el paquete 1, se utiliz6 la DIA de los focos smart, producto representativo de este
paquete debido a que es el producto mas comercial de los que conforman el paquete.
Desde la base de datos de Veritrade, se extrajo la informacion de importaciones de los
productos con partida arancelaria 8539500000 desde el 2017 a 2021 (no se cuenta con
data previa a dicho afio), luego se filtraron los items “focos” o “luminarias” led. Con esto
se obtiene el DIA historico que se utilizo para la respectiva proyeccion para los proximos
5 afios, teniendo en cuenta que es un dato a nivel nacional, por lo que se segmentd
geografica y socioecondmicamente, alineado al publico objetivo al que se dirige el
proyecto. Finalmente, se le agregaron la Intencién e Intensidad de compra recopilados en
las encuestas para obtener la demanda del proyecto, considerando que cada Paquete 1

cuenta con 3 focos smart.
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Tabla 2. 17

Demanda para el Paquete 1 (Producto representativo: Focos smart)

0, 0,
% Hogares en % % Ho /zlres Ho /zlres Dergzllnda
Afio DIA Lima Hogares Hogares g g Intenciéon Intensidad
Metropolitana NSEA NSEB 2ona6 zonab mercado
y7enA y7enB Paquete 1
2017 3,387,747 0.31 5.00 24.40 74.50 30.40 0.86 0.76 25,818
2018 11,253,170 0.31 470 23.20 75.40 30.40 0.86 0.76 80,003
2019 16,085,790 0.35 510 22.80 75.40 30.40 0.86 0.76 131,197
2020 26,784,885 0.31 440 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 173,895
2021 44,723,183 0.32 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 300,344

Nota. Adaptado de Veritrade, 2021. (https://business2.veritradecorp.com/es/mis-busquedas)

Figura 2. 6
Regresion para la demanda del Paquete 1, 2017 - 2021

Proyeccion - Paquete |

Tabla 2. 18

Proyeccion de la demanda para el Paquete 1

ARO 1 2 3 f >
Proyeccion 153149 535459 687,202 858377 1,048,986
(Paquetes)
PAQUETE 2

Para el paquete 2, se utilizd la DIA de las camaras de seguridad (partida arancelaria
8525801000), producto representativo de este paquete, se filtraron los productos segun

“camara” de “seguridad” o “vigilancia”, luego se realizd la respectiva segmentacion y
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proyeccion para los proximos afos, considerando que cada Paquete 2, cuenta con 2

camaras de seguridad.

Tabla 2. 19

Demanda para el Paquete 2 (Producto representativo: Camara de seguridad)

[0) [0)
% Hogares en % % Ho /;res Ho /glres Derg:lnda
Afo  DIA Lima Hogares Hogares g g Intencién Intensidad d
Metropolitana NSEA NSEB 26  Zonab mercado
y7enA y7enB Paquete 2
2016 56,357 0.32 5.20 22.30 72.80 32.90 0.86 0.76 645
2017 64,946 0.31 5.00 24.40 74.50 30.40 0.86 0.76 742
2018 77,015 0.31 4,70 23.20 75.40 30.40 0.86 0.76 821
2019 68,145 0.35 5.10 22.80 75.40 30.40 0.86 0.76 834
2020 139,823 0.31 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 1,362
2021 113,879 0.32 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 1,147

Nota. Adaptado de Veritrade, 2021. (https://business2.veritradecorp.com/es/mis-busquedas)

Figura 2.7
Regresion para la demanda del Paquete 2, 2016 - 2021

Proyeccion - Paquete 2

Tabla 2. 21

Proyeccion de la demanda para el Paquete 2

ARIO 1 2 3 4 >
Proyeccion 1,403 1,561 1,729 1,904 2,088
(Paguetes)
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PAQUETE 3

Para el paquete 3, se utilizé la DIA de los Tv Box (partida arancelaria 8528710000),
producto representativo de este paquete, se filtraron los productos por el término “box”,
luego se realizo la segmentacion geogréfica y socioeconomica, y la respectiva proyeccion

para los préximos afos, considerando que cada Paquete 3 cuenta con 1 Tv box.

Tabla 2. 20

Demanda para el Paquete 3 (Producto representativo: Tv box)

[0) [0)
% Hogares'en - ] Ho /:(:lres Ho /;)wes Dergglnda
Afo  DIA Lima Hogares Hogares Z g 6 7 g 6 Intencion Intensidad d
Metropolitana NSEA NSEB “2OM@ ong mercacio
y7enA y7enB Paquete 3
2016 81,014 0.32 5.20 22.30 72.80 32.90 0.86 0.76 1,854
2017 80,735 0.31 5.00 24.40 74.50 30.40 0.86 0.76 1,846
2018 37,019 0.31 4.70 23.20 75.40 30.40 0.86 0.76 790
2019 52,521 0.35 5.10 22.80 75.40 30.40 0.86 0.76 1,285
2020 92,424 0.31 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 1,800
2021 231,745 0.32 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 4,669

Nota. Adaptado de Veritrade, 2021. (https://business2.veritradecorp.com/es/mis-busquedas)

Figura 2. 8
Regresion para la demanda del Paquete 3, 2016 - 2021

Proveccion - Paquete 3

Tabla 2. 21

Proyeccion de la demanda para el Paquete 3

ARIO 1 2 3 4 >
Proyeccion 6,929 10,294 14,397 19,239 24,818
(Paquetes)
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PAQUETE 4

Para el paquete 4, se utilizo la DIA del robot aspirador (partida arancelaria 8508110000),
luego se segmentd geogréfica y socioecondmicamente, y se realizO la respectiva
proyeccion para los proximos afios, considerando que cada Paquete 4 cuenta con 1 robot

aspirador.

Tabla 2. 22

Demanda para el Paquete 4

[0) [0)
% Hogares'en - ] Ho /:(:lres Ho /;)wes Der(le:llnda
Afo  DIA Lima Hogares Hogares Z g 6 7 g 6 Intencion Intensidad d
Metropolitana NSEA NSEB “2OM@ ong mercacio
y7enA y7enB Paquete 4
2016 91,198 0.32 5.20 22.30 72.80 32.90 0.86 0.76 2,087
2017 127,405 0.31 5.00 24.40 74.50 30.40 0.86 0.76 2,913
2018 108,084 0.31 4.70 23.20 75.40 30.40 0.86 0.76 2,305
2019 99,225 0.35 5.10 22.80 75.40 30.40 0.86 0.76 2,428
2020 176,566 0.31 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 3,439
2021 221,615 0.32 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 4,465

Nota. Adaptado de Veritrade, 2021. (https://business2.veritradecorp.com/es/mis-busquedas)

Figura 2.9
Regresion para la demanda del Paquete 4, 2016 - 2021

Proyeccion - Paquete 4
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Tabla 2. 25

Proyeccion de la demanda para el Paquete 4

ARO 1 2 3 4 >
Proyeccion 5,544 7,000 8,723 10,713 12,969
(Paquetes)

PAQUETE 5

Para el paquete 5, se utilizo la DIA de los routers (partida arancelaria 8517622000), se

filtr6 por el término “router”, se segmentd geogréafica y socioecondmicamente, y luego

se realiz6 la respectiva proyeccion para los proximos afios, considerando que cada

Paquete 5 cuenta con 1 router gaming.

Tabla 2. 23

Demanda para el Paquete 5

[0) [0)
% pfogaregen % % Ho /z(:\res Ho /zlres Dergglnda
Afio DIA Lima Hogares Hogares Z g 6 7 g 6 Intencién Intensidad d
Metropolitana NSEA NSEB “OM2 ona mercaco
y7enA y7enB Paguete 5
2016 475,352 0.32 5.20 22.30 72.80 32.90 0.86 0.76 10,876
2017 662,966 0.31 5.00 24.40 74.50 30.40 0.86 0.76 15,157
2018 486,284 0.31 4.70 23.20 75.40 30.40 0.86 0.76 10,371
2019 583,192 0.35 5.10 22.80 75.40 30.40 0.86 0.76 14,270
2020 967,554 0.31 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 18,845
2021 1,765,816 0.32 4.40 22.00 79.00 28.50 0.86 0.76 35,576

Nota. Adaptado de Veritrade, 2021. (https://business2.veritradecorp.com/es/mis-busquedas)

Figura 2. 10

Regresion de la demanda para el Paquete 5, 2016 - 2021

Proveccion - Paquete 3

o
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Tabla 2. 24

Proyeccion de la demanda para el Paquete 5

ANO 1 2 3 4 5

Proyeccion 47976 66,173 87,931 113249 142,128
(Paquetes)

Recopilando las proyecciones de paquetes previamente realizadas, se obtiene el
siguiente cuadro con la demanda del mercado cuyo publico objetivo ha sido segmentado
por zona geogréfica (Lima Metropolitana, Zona 6 y 7) y nivel socioeconémico (A y B),

con los valores de intencion e intensidad, para los proximos 5 afios.

Tabla 2. 25

Consolidacion de la proyeccion de la demanda

Ao Paquetel Paquete2 Paquete3 Paquete4 Paquete5

1 403,149 1,403 6,929 5,544 47,976
2 535,459 1,561 10,294 7,000 66,173
3 687,202 1,729 14,397 8,723 87,931
4 858,377 1,904 19,239 10,713 113,249
5 1,048,986 2,088 24,818 12,969 142,128

Sin embargo, para hallar la demanda del proyecto, a las proyecciones se le
agregara la participacion de mercado que se buscara abarcar. Para establecer ese valor,
se tiene como objetivo principal, de parte de la Gerencia de la empresa, superar en el
primer afio el 0.5% del valor de las importaciones FOB en 2021 de Coolbox, una

competencia directa en la comercializacion de productos tecnoldgicos.

Luego, hay que tener en cuenta la proporcion de ventas de los paquetes,
informacién recopilada en la encuesta del proyecto. Donde se obtuvo los siguientes

resultados.

41



Figura2.11

Proporcion de ventas de paquetes segin encuesta
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De 396 paquetes que comprarian, el 29% corresponde al Paquete 1, 21% al
Paquete 2, 22% al Paquete 3, 15% al Paquete 4 y 13% al Paquete 5. Estas proporciones
obtenidas de la encuesta seran utilizadas como la participacion de cada paquete respecto

a las ventas totales.

Teniendo en cuenta que el 0.5% aprox. de importaciones FOB de Coolbox es de
$200,000, y que el paquete con mayor aceptacion tiene 29%, se buscara el valor mas

cercano para alinearse con el objetivo establecido por la Gerencia.

Tabla 2. 26
Célculo de importaciones FOB ($) del afio 1

Paquete Proporcion F:Erir?r;f:f;ra Producto Unict:;)rs'itg ) l;g(']duﬁe/ Total (%)
Focos smart 5 3 15,118.10
1 0.29 1,008 Lampara smart 5.6 1 5,644.09
Enchufe smart 2.7 2 5,442.51
Céamara de seguridad 22.3 2 33,812.80
2 0.21 758
Sensores smart 1.98 2 3,002.21
Tv Box 39 1 30,262.95
3 0.22 776 Altavoz smart 28.6 1 22,503.22
Repetidor Wifi 10 1 7,759.73
4 0.15 517 Robot aspirador 140 1 72,424.15
5 0.13 473 Router Gaming 140 1 66,180.69
3,532 261,168.80

Nota. Adaptado de Mi Smart Led, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Original-
1600260563958.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.41f24ed7CMcsxchttp://www.suna
t.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Smartlife Tuya, por Alibaba. 2022. (https://www.alibaba.com/product-detail/Tuya-Smart-
Tuyatuya-Work-With-
Alexa_62547712915.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.7a0743580zN3Fz&s=phttp://
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Adaptado de Xiaomi MiJia 1080p, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Xiaomi-
1600272640763.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.3ee444b0043Geyhttp://www.suna
t.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Window and Door Sensor, por Alibaba. 2022. (https://www.alibaba.com/product-
detail/Door-Window-Sensor-2-Way-
Communication_62555205935.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.c26a46ebWROMD
v&s=phttp://www.sunat.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Xiaomi Mi Caja de TV, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Original-
1600463915521.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.146f881bxJOyuAhttp://www.suna
t.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Mi Smart Speaker, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/best-
1600315948160.html?spm=a2700.7735675.normal_offer.d_title.1adcb6e6tdNNPQhttp://www.sunat.gob.
pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Xiaomi Mi Wifi Wireless Router, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-
detail/Global-
1600149448356.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.19711afcryhUkghttp://www.sunat
.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Xiaomi Mi 1C, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/XIAOMI-
10000002595097.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.320b39ffxFFWOKhttp://www.sun
at.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Asus Wifi RT-AC86U Wireless Gaming Router, por Alibaba. 2022.
(https://spanish.alibaba.com/product-detail/100-Perfect-work-for-ASUS-for-1600088751792.html)
Adaptado de GreatRoc Lampara smart, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/product-
detail/great-roc-best-seller-bedside-colorful-sleeping-night-lamp-hands-taking-or-hanging-desk-feeding-
lamp-sos-function-led-night-lamp-1600325310662.html)

Finalmente, se estableci6 la participacion de mercado en 0.25%; ya que, con este
valor, el costo del primer afio en importaciones FOB, se supera el objetivo de los

$200,000. Por ende, la proyeccion de la demanda del proyecto sera el siguiente.

Tabla 2. 27
Demanda del proyecto del afio 1 al 5

Paquete Proporcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1 0.29 1,008 1,339 1,718 2,146 2,622
2 0.21 758 1,007 1,292 1,614 1,973
3 0.22 776 1,031 1,323 1,652 2,019
4 0.15 517 687 882 1,101 1,346
5 0.13 473 628 806 1,007 1,230
TOTAL 1 3,532 4,691 6,021 7,520 9,190

2.5. Definicion de la estrategia de comercializacién
2.5.1. Politicas de plaza

e Dinamica de canales: La dinamica de los canales que sigue la empresa es el

sistema convencional de marketing ya que los fabricantes de los productos,
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mayoristas y la empresa como minorista son independientes, es decir, cada

uno es una empresa individual.

Estrategia de distribucion: Se utilizara la distribucion exclusiva porque se
tiene un punto de venta ademas de la oficina principal donde se encuentra la
empresa. Por otro lado, la empresa es la Unica responsable de hacer llegar el

servicio al cliente.
Politicas

— Politica de pago: El cliente puede realizar el pago con tarjeta de crédito
0 débito o en efectivo, pero debe realizar un adelanto del 50% al
momento de solicitar el servicio, y el otro 50% al momento de finalizar
la venta en el hogar del cliente.

— Politica de venta: La venta se realiza de manera directa al consumidor a

través de la pagina web, via telefénica o desde el punto de venta fisico.

2.5.2. Publicidad y promocién

Promocién de ventas: Se realizardn videos en los que se muestre todas
funcionalidades y beneficios de usar los productos que se venden, estos se
difundirdn por medio de las redes sociales. Ademas, las caracteristicas,
formas de uso e informacion adicional se encontraran en la pagina web y

redes sociales.

Publicidad: Utilizando la forma de comunicacion persuasiva se realizara una
campafa publicitaria por redes sociales al igual que Google Ads para llegar
a mas personas, si el potencial cliente deja sus datos en la pagina web de la
empresa también se le brindard informacion de promociones por correo
electronico. Ademas, se realizaran sorteos por redes sociales para atraer a mas

seguidores, tener un mayor alcance y fidelizar al cliente.

Las redes sociales en las que se enfocara la publicidad son Facebook,
Youtube, Whatsapp e Instagram, ya que son las redes sociales mas usadas
para promover empresas por los peruanos (Ipsos Peru, 2021).

Venta personal: Se realizara a través de la pagina web o en el punto de venta.
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Relaciones publicas: Se busca crear una imagen de confiabilidad y calidad

para los clientes.

Marketing directo: Se empezara con un marketing méas personalizado para

poder generar ventas y ganar una buena reputacién en el mercado.

Presupuesto promocional: Se presupuestara un porcentaje fijo que sera del
5% de la utilidad bruta destinado a la inversion en publicidad, marketing y

ventas.

Estrategia de mezcla de promocion: Se usara la estrategia de atraccion o pull
por lo que la empresa tendréd que invertir en la publicidad ya mencionada y

promocion para atraer a mas compradores.

2.5.3. Analisis de precios

2.5.3.1. Estrategia de precios (precio inicial)

Estrategia de precio de productos nuevos para el mercado: Descremado, al
inicio se ingresara al mercado con un precio alto para los segmentos con mas
posibilidades econémicas con el fin de maximizar los ingresos y
posteriormente se realizara un ajuste de precios para llegar a mas segmentos

de la poblacién.

2.5.3.2. Evaluacion de precios de la competencia

Para fijar los precios de los paquetes, se analizara los precios actuales del mercado, para

ello se obtuvieron los precios de los mismos productos, o similares a los que se

comercializarén, por parte de la competencia directa, las tiendas que han sido

consideradas tanto por precios, alcance y confiabilidad, son Coolbox, Xiaomi Mi Store y

Ripley. A continuacion, se detallan los precios con el delivery incluido, ya que, en el

proyecto en cuestion el envio se incluira en el precio final.
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Tabla 2. 28

Precios de paquetes en Coolbox, 2022.

Precio de paquete

Paquete Producto Marca  Precio (S/.) (sl
Enchufes Smart Nexxt 60
1 Focos Smart Nexxt 50 475
Lampara Smart Xiaomi 190
5 Camaras de Seguridad ~ Xiaomi 220 e5s
Sensores smart Nexxt 100
Altavoz Inteligente Amazon 259
3 Repetidor Wifi Xiaomi 100 674
Tv Box Xiaomi 300
4 Robot Aspirador Xiaomi 999 1,014
5 Router Gaming - - =

Nota. Adaptado de Coolbox, 2022. (https://www.coolbox.pe)

Tabla 2. 29
Precios de paquetes en Xiaomi Mi Store, 2022.

Precio de paquete

Paquete Producto Marca  Precio (S/.) (sl
Enchufes Smart Xiaomi 79
1 Focos Smart Xiaomi 40 293
Lampara Smart - -
) Cémaras de Seguridad ~ Xiaomi 269 651
Sensores smart Xiaomi 49
Altavoz Inteligente Xiaomi 200
3 Repetidor Wifi Xiaomi 99 603
Tv Box Xiaomi 289
4 Robot Aspirador Xiaomi 1000 1,015
5 Router Gaming - - -

Nota. Adaptado de Mi Store, 2022. (https://xiaomiperu.com)



Tabla 2. 30
Precios de paquetes en Ripley, 2022.

Precio de paquete

Paquete Producto Marca  Precio (S/.) (sl
Enchufes Smart Smart Life 55

1 Focos Smart Dohome 49 426
Lampara Smart Meross 154

Camaras de Seguridad Ezviz 160 417
Sensores smart Sonoff 41
Altavoz Inteligente Xiaomi 250

3 Repetidor Wifi Xiaomi 119 653
Tv Box Xiaomi 269

4 Robot Aspirador Xiaomi 900 915

5 Router Gaming TP Link 1415 1,430

Nota. Adaptado de Ripley, 2022. (https://simple.ripley.com.pe)

2.5.3.3. Fijacion de precios

Tras la evaluacion de precios del mercado, se optara por fijar precios competitivos, sin
llegar a ser lideres del mercado en precios debido a los objetivos de rentabilidad de la
empresa, sin embargo, si se trabajard para tener precios similares a los que ofrece la
competencia, adicionando el valor agregado de la instalacion y capacitacion de los
paquetes a todos los clientes, factor diferenciador en el mercado. Se parte del costo
variable unitario al que, segun el porcentaje de ganancia esperado por paquete, se calcula
el valor de venta. Luego a este valor se le adiciona el 18% de IGV para obtener el precio

final de venta.

A continuacion, se muestra el cuadro con el precio, valor de venta y costos

variables de los paquetes a comercializar (los costos se detallaran en el capitulo VII).

Tabla 2. 31

Fijacion de precios de paquetes.

Paquete Pr_eciq Valor (_Jle \_/enta Costo _\/ar_iable I_\/Iarg,en de_ _
Unitario Unitario Unitario Contribucién Unitario
1 450.00 381.36 122.61 327.39
2 500.00 423.73 234.97 265.03
3 650.00 550.85 375.49 274.51
4 1,000.00 847.46 677.42 322.58
5 1,000.00 847.46 677.42 322.58

47


https://simple.ripley.com.pe/

2.5.4. Flor de Servicio

e Informacion: La informacion de los productos que contiene cada paquete se
encuentra en la pagina web y redes sociales de la empresa al igual que la
ubicacién de la tienda fisica y los horarios de atencion. Ademas, la empresa

emite recibos, facturas y cuenta con garantia.

e Consulta: La atencidn al cliente se brinda en todas las plataformas virtuales
(pagina web y redes sociales) y en el punto de venta, ademas existe una linea

telefénica para realizar consultas.

e Toma de pedidos: Se realiza a través de la pagina web, en el punto de venta

y via telefonica.

e Hospitalidad: Se brinda una atencidn personalizada al momento de realizar la

demostracion de las funcionalidades en el punto de venta.

e Cuidado: Existe personal de seguridad en el punto de venta. Ademas, todos

los productos cuentan con garantia.

e Excepciones: En caso los productos tengan algan tipo de error de fabrica, se

realizara un cambio del producto.

e Facturacion: Al cliente se le da la informacién detallada de la compra y al

momento de realizar el pedido se realiza un aviso verbal del monto a pagar.

e Pago: El pago es fraccionado (50% al momento de realizar el pedido y el 50%
al finalizar el servicio) y se puede cancelar con efectivo, tarjeta de crédito o
débito.
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Figura 2. 12
Flor de Servicio
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CAPITULO I11: LOCALIZACION DEL SERVICIO

3.1. Identificacion y anélisis detallado de los factores de macrolocalizacién
e Numero de hogares

El servicio esté dirigido a los hogares por lo que este factor es importante

para elegir el departamento donde deberia estar ubicada la empresa.
e Poblacion urbana

Este factor es el mas importante puesto que sin este, el servicio no podria
funcionar ya que se requiere que los hogares cuenten con electricidad y

facilidades de telecomunicaciones para poder instalar los productos.
e Cantidad de personas de los sectores Ay B

El servicio se encuentra dirigido a los sectores A 'y B que son los que cuentan

con un mayor poder adquisitivo y son mas propensos a adquirir el servicio.

3.2. Evaluacidn y seleccion de la macrolocalizacion

Tabla3.1

Tabla de enfrentamiento para factores de macrolocalizacién

F1 F2 F3 Suma Ponderacién
F1. NUmero de hogares 0 1 1 0.2500
F2. Poblacion Urbana 1 1 2 0.5000
F3. Sectores Ay B 1 0 1 0.2500
4 1.0000

En el Anexo 4 se encuentran evaluados todos los departamentos con respecto a los
factores considerados, por lo que se eligié a los mejores 3 de cada factor para realizar el

ranking de factores.

50



Tabla 3.2

Ranking de factores de macrolocalizacion

Lima Tumbes Ica Piura LalLibertad Arequipa Moquegua

Factor P(i,s)o Ca"{'éa)c'on PC C P*C C P*C C P*C C P*C C P*C C P*C
F1 025 7 175 2 05 3 075 6 15 5 125 4 1 025
F2 050 7 35 6 3 5 25 2 1 2 1 4 2 3 15
F3 025 7 175 2 05 4 1 1 025 3 075 6 15 5 125
TOTAL 7 4 4.25 275 3 45 3

El departamento de Lima es el ideal para ubicar la empresa.

3.3. Identificacion y anélisis detallado de los factores de microlocalizacion

e Accesibilidad de alquiler

Es un factor muy importante pues es necesario conocer si existen ofertas

accesibles en cada distrito y cudl es la que mas conveniente para la empresa,

es decir, la que cumpla con todos los requerimientos que se piden, tales como

el espacio, estructura, estacionamiento y el precio.

Figura 3.1

Superficie y vacancia 2021

SUPERFICIE DISPONIBLE Y VACANCIA

San Miguel

San Bona

Lince

Surquito

Owos

Callao

Ale Vitarte
Magaalera del Mar
La Victona

Santago de Surco
Chacanta

Cercado de Lima
San isidro Empresanal
Mirafiores

San Iskiro Financero

0 10.000 20,000 30.000

[*) Ofrer imciuye distron coomo Berranco, Peeblo Cive, Crormiizs

Nota. Adaptado de Informe de oficinas clase b, por Cushman & Wakefield, 2021.

(https://cushwakeperu.com/wp-content/uploads/2021/07/Cushman-Wakefield-Lima_SA_Informe-Clase-

B-Q22021.pdf)
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Figura 3. 2

Tarifas de alquiler por distritos

PRECIO DE ALQUILER PEDIDO

i
| OO0

el Ms

laqdaiens

Nota. Adaptado de Informe de oficinas clase b, por Cushman & Wakefield, 2021.
(https://cushwakeperu.com/wp-content/uploads/2021/07/Cushman-Wakefield-Lima_SA _Informe-Clase-
B-Q22021.pdf)

e Cercania al mercado

La empresa busca que el cliente se sienta atraido por la propuesta que se
ofrece es por eso que el estar cerca al mercado objetivo es un factor clave. De
esta manera se puede mostrar el potencial de los productos y concretar la

venta.
e Nivel de seguridad de la zona

La seguridad es un tema de gran importancia para todo negocio, cualquier
falla de seguridad puede poner en riesgo la estabilidad y continuidad de la

empresa.
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Figura 3. 3

Numero de denuncias enero-marzo 2019

" Contra la vida, Contra l2 u
Dostrite Total m deapeyle -gp:nh:: c::’:‘ Otra 41
Total 34548 2% 1866 1881 2021 L
Lima 1600 127 138 a0 62 42
Amotn 256 12§ 91 2 17 !
A 118 104 180 23 W L]
Bamanco 35 338 1 8 !
Breda 25 24 " L 4
Canbayo 1317 1on 1e3 &£ «w 18
Chaclacayn 147 106 14 b} 2
Charilos @85 138 73 L3 2
Canegulia % r 5 8
Comas 1809 1445 127 " @6 )l
Bl Agusino 1312 1008 188 &% 58 b )|
independencia £ X] 698 108 " . 1
Jesis Maria 128 b ] Kl % 5 3
Lo Mcbma 15 i 3 8 15 2
La Vicioria 538 658 1é Lh % b.]
Linco ) 22 2 3
Los Otavos 1208 1 207 19 b 13
Lunganctg 4 242 " 2 LY B
Lurin % 1me 12 2 2 ¢
Magzaiera del Mar n 212 9 2 8
Pusbio Litre 173 160 ] 10
Mrfcres 4% 424 2 8 15 8§
Pachacamac 22 145 n 10 18 ]
Pucusana u 4 ! 2 1
Pueris Fleaz Tee 428 i »w % i)
funta Hermosa 1w 82 2 1 3 !
Puria Negra 4 2 L] 1
Rimac 766 518 @ 41 49 %
San Barida §3 2 X 2 1
San Boge e 884 15 1% 4 9
San ksidn 15 24 18 18 i} ®
San Juan de Lurgancho anm 2908 & %1 245 130
San Juan de Mrafores 736 654 & 21 8 4
San Lus m m " é bl 2
San Martin de Pores 1583 1238 "t £ ] g8
San Mgue 108 m 2 1 3
Santa Anta 422 34 4 7 % 2
Sarta Maria def Mar 12 g 2 1 -
Santa Rosa 58 K} 3 5 @
Santago de S 173 15% 3 b i) b,

Nota. Adaptado de Estadisticas de Seguﬁdad Ciudadana,"por Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica [INEI], 2019. (https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/informe-de-
estadisticas-de-seguridad-ciudadana-mayo2019.pdf)

e Trafico vehicular

Al ser una empresa con servicio a domicilio, va a existir mucho movimiento
vehicular para llegar a los clientes. Este factor es importante ya que influye
en el nivel de servicio que se brindara, ademas de la facilidad que se les debe

dar a los trabajadores para que puedan llegar al centro laboral.

Lima es conocida por tener uno de los peores traficos del mundo, por

lo que hay que buscar situar el local en un distrito que no sea congestionado.
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e Facilidad de tramite

El local debe contar con las licencias para su funcionamiento las cuales son:
el certificado ITSE (Inspeccion técnica de seguridad en edificaciones) que
verifica el cumplimiento de las normas de seguridad estructural y funcional,
emitido por Defensa Civil y la licencia de funcionamiento, otorgada por cada
municipalidad. Por lo que se debe buscar el distrito que posea mayor facilidad

para realizar estos tramites.

Tabla3.3

Documentos para la licencia de funcionamiento

DOCUMENTOS A PRESENTAR
1. Formato de solicitud de licencia de funcionamiento.
— N°de RUC y DNI del solicitante, persona juridica
Copia de vigencia de poder de representante legal.

Indicar el nimero de certificado vigente de ITSE de detalle.

Indicacion de nimero de comprobante de pago por derecho de tramite.

Informar nimero de estacionamientos.

Copia simple de autorizacidn sectorial contenida en el D.S. N° 006-2013-PCM.

Nota Adaptado de Como sacar la licencia de funcionamiento para un negocio, por PQS, 2019.

© g s~ wDd

(https://www.pgs.pe/tu-negocio/como-sacar-la-licencia-de-funcionamiento-para-un-negocio)

3.4. ldentificacion y descripcion de las alternativas de microlocalizacion

De acuerdo con los factores considerados mas importantes se definieron los distritos

para realizar el andlisis, la comparacion de estos se encuentra en el Anexo 5.
e San lsidro

— Accesibilidad de alquiler: Existen muchas oficinas en alquiler en este
distrito por lo que San Isidro cuenta con una buena disponibilidad de
alquiler, el distrito posee un costo de alquiler promedio por metro
cuadrado de 15.3 dolares. Sin embargo, para el célculo se consideré la
vacancia y el precio que nos da un puntaje de 15 como se mostré en la
tabla.

— Cercania al mercado: El distrito se encuentra dentro de la zona 7, colinda
con Miraflores, San Borja, Surquillo, Lince, Jesis Maria y Magdalena
del Mar.

— Nivel de seguridad: EI nimero de denuncias en el distrito es 395.
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Tréafico vehicular: En el distrito se encuentra dentro de uno de los puntos

mas congestionados de Lima (Correo, 2018).

Facilidad de tramite: El costo de la licencia de funcionamiento es de
370.20 soles por un espacio de 101 a 500 metros cuadrados (CampUCSS,
2019).

Miraflores

Accesibilidad de alquiler: De acuerdo con las paginas de ventas y
alquileres de oficinas, en el distrito de Miraflores, existen mas de 600
oficinas potenciales actualmente, lo que lo hace una opcion viable. Posee
un costo de alquiler por metro cuadrado de 14.9 ddlares. Sin embargo,
para el calculo se considerd la vacancia y el precio que nos da un puntaje

de 16 como se mostré en la tabla.

Cercania al mercado: El distrito se encuentra dentro de las zonas 7, limita

con los distritos de San Isidro, San Borja y Surco.
Nivel de seguridad: EI nimero de denuncias en el distrito es 476.

Trafico vehicular: Miraflores se encuentra dentro de las areas mas

criticas para la logistica en Lima (Gestion, 2018).

Facilidad de tramite: El costo por la licencia de funcionamiento para un
espacio entre 101 y 500 metros cuadrados es de 427 soles (CampUCSS,
2019).

Lince

Accesibilidad de alquiler: En el distrito de Lince, existe un buen nimero
de ofertas comerciales en cuanto a inmobiliarias de refiere (1038), lo que
ofrece una alta variedad de opciones, incluyendo ademas que el costo de
alquiler por metro cuadrado promedio es 9.2 dolares. Sin embargo, para
el calculo se considero la vacancia y el precio que nos da un puntaje de

18 como se mostro en la tabla.
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Cercania al mercado: Se encuentra dentro de la zona 6 y limita con San
Isidro, Jesis Maria y San Borja. Se ubica a 2.8 kilometros de Jesus Maria,

a 2.2 kilémetros de San Isidro y a 6 kilometros de San Borja.

Nivel de seguridad: EI nimero de denuncias registrado en el primer
trimestre del afio 2019 es 294.

Tréfico vehicular: Segln estudio realizado por el MIT (Massachusetts
Institute of Technology) y la Universidad Pacifico, las areas mas criticas
para la logistica en Lima son los distritos de San Isidro, Miraflores, Lince
y el centro de Lima (Gestion, 2018).

Facilidad de tramite: El costo para una licencia de funcionamiento de un
espacio entre 101 y 500 metros cuadrados es de 168.7 soles (CampUCSS,
2019).

3.5. Evaluacion y seleccion de localizacion

Se utilizara el método de ranking de factores, el cual toma en consideracion los factores

descritos anteriormente y los evalUa para cada opcion de localizacion.

Primero se realizara una tabla de enfrentamientos para hallar el peso de cada

factor. Se utilizaran las siguientes siglas para describir cada factor:

F1: Accesibilidad de alquiler
F2: Cercania al mercado

F3: Nivel de seguridad

F4: Trafico vehicular

F5: Facilidad de tramite
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Tabla3. 4

Tabla de enfrentamiento

FACTORES F1 F2

F3 F4 F5 SUMA PONDERACION

(hi
F1 0.3333
F2 0.3333
F3 0.0833
F4 0.0833
F5 0.1667
1

Finalmente se procedera a asignar la calificacion de cada uno de los distritos con

respecto a los factores evaluados para obtener la ubicacion ideal.

Tabla3.5

Ranking de factores

SAN ISIDRO MIRAFLORES LINCE

h CALIFICCijACION hi* Cy CALIFICCijACION hi* Cy CALIFICCUACION hi* Cy

F1 0.333 1 0.3333 2 0.6667 3 1.0000
F2 0.333 3 1.0000 3 1.0000 3 1.0000
F3 0.083 2 0.1667 1 0.0833 3 0.2500
F4 0.083 1 0.0833 1 0.0833 1 0.0833
F5 0.167 2 0.3333 1 0.1667 3 0.5000
TOTAL 1.9167 2.0000 2.8333

El distrito ideal para la ubicacion de la empresa es Lince.
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CAPITULO IV: DIMENSIONAMIENTO DEL SERVICIO

4.1. Relacion tamafo-mercado

La demanda de un proyecto suele presentar cierto grado de incertidumbre por lo
impredecible que puede llegar a ser el comportamiento de los consumidores, sin embargo,
para asignar un tamafio de mercado justificado, se utilizaran las proyecciones de ventas

halladas en el capitulo 2.

Tabla4.1

Demanda proyectada en paquetes

PROYECCION DE DEMANDA DEL PROYECTO

AROS 1 2 3 4 >
CLIENTES 3532 4,691 6,021 7,520 9,190
(Paquetes)

Evaluando la proyeccion del quinto afio, se tiene que el servicio de domética
Ilegara a tener una venta promedio de 35 paquetes al dia. (Se trabaja 5 dias a la semana,

durante 52 semanas).

4.2. Relacion tamario-recursos

El tamafio de los recursos que utilizara la empresa abarca tanto al personal técnico,
administrativo, de soporte y venta, los activos como el local de trabajo, compuesto por
oficinas administrativas, punto de venta y almacén y finalmente los productos que se

importan para su comercializacion.
En lo que respecta a:

e Capital humano, no existen limitantes pues el pais cuenta con un considerable
nivel de personal con la capacidad de ocupar los puestos generados por la

creacion de la empresa (Universia, 2018).

e Local de trabajo, en Lima Metropolitana hay oferta de locales idoneos para

establecer la empresa, el analisis respectivo se encuentra en el capitulo I11.
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e La cantidad de productos a importar son de tamafio ilimitado, puesto que

existe una gran variedad de marcas y proveedores (principalmente mayoristas

de China) con la capacidad de abastecer al mercado limefio.

4.3. Relacion tamafio-tecnologia

Para hallar el tamafio-tecnologia se tomara en cuenta el cuello de botella del servicio,

para el cual se estimo el tiempo de cada actividad que formara parte del proceso de

comercializacion de cada paquete.

Lo que incluye cada paquete es:

e Paquete 1: (3) focos smart, (2) enchufes smart y (1) lampara smart.
e Paquete 2: (2) cdmaras de seguridad y (2) sensores smart.

e Paquete 3: (1) altavoz smart, (1) tv box y (1) repetidor Wifi.

e Paquete 4: (1) robot aspirador.
e Paquete 5: (1) router gaming.

Tabla 4.2

Tiempo que toma realizar el servicio por tipo de paquete (en minutos)

ACTIVIDADES

PL P2 P3 P4 P5

Solicitud de adquisicion del paquete 5
Revision de stock del paquete 2
Pago del 50% por adelantado 5
Emisidon de orden de venta 3
Armado de paquete 3
Verificacion de paquete y personal técnico 2
Salida de técnico con el paquete 3

Transporte a domicilio de cliente* 30
Instalacion de paquete 15
Capacitacion 25
Cobro del 50% Yy firma de finalizacién de venta 5
Retorno a centro administrativo* 30
Validacion de documento de venta 2

30
2

30
2

30
2

30
2

TOTAL EN MINUTOS

130 125 140 125 125

*El tiempo de transporte esta sujeto a la ubicacién del domicilio y la hora del dia
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4.4. Relacion tamafo-inversion

Para la inversion, se ha decidido que los socios aportaran el 70% de la inversion total

mientras que el 30% restante seré cubierto mediante un préstamo bancario. Al evaluar las

diferentes alternativas de préstamos que ofrecen las entidades bancarias se concluye que

el tamafo-inversion no es un limitante para ejecutar el proyecto. La inversion total esta

detallada en la Tabla 7.6.

Tabla 4.3

Inversion total en soles

Capital Propio Financiamiento externo Inversién Total

651,624.68 279,267.72 930,892.40

4.5. Relacion tamafio-punto de equilibrio

Para este punto se diferencio entre los costos fijos totales y los costos variables para

cada paquete.

Tabla4. 4

Costos y gastos fijos

Valor (S/.)
Costos fijos  Equipos 54,361.00
MOD 112,824.00
MOl 34,392.00
Material Indirecto 20,706.30
Servicio de agua y luz 1,214.16
Servicio de telefonia e internet fijo 4,560.00
Servicio de internet movil 6,500.00
Costo de desaduanaje 95,076.00
Costo de Alquiler 138,441.60
Gastos fijos  Gastos Administrativos 306,276.00
Gastos de ventas 97,236.00
Servicio de limpieza 20,000.00
Servicio de seguridad 30,000.00
Asesoria legal 20,000.00
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Tabla4.5

Costos variables, en soles

Costos variables Paquete 1 Paquete 2 Paquete 3 Paquete4 Paquete 5
Materia Prima 252,522.40 364,009.28 595,382.17 716,095.40 654,363.04
Impuestos por importacion ~ 56,702.25 81,735.90 133,689.16 160,794.52 146,932.93
Transporte (China - Per() 3,701.04 5,335.03 8,726.09  10,495.30 9,590.54
Transporte (Callao - Lince) 234.69 338.30 553.34 665.52 608.15
Transporte (Local - Cliente)  8,390.12 12,094.30 19,781.73  23,792.46  21,741.38

Luego, se tuvo que definir el precio (incluye IGV de 18%) y el valor de venta de

cada paquete. El costo variable unitario incluye los costos impuestos por importacion de

16% de IGV, 2% de IPM y 3.5% de Percepcién. Posteriormente, se hallé el margen de

contribucion unitario y con el dato de porcentaje de participacion de cada paquete, se

obtuvo el punto de equilibrio total en soles. A partir de este se calculo el punto de

equilibrio en paquetes.

Tabla 4. 6
Célculos para hallar el punto de equilibrio

Paguete _Prepio Valqr dg Venta Cos'go V_ariable C'gﬂr?trrgilgzc?gn _ % -
Unitario (S/.) Unitario (S/.) Unitario (S/.) Unitario Participacion
1 450.00 381.36 122.61 327.39 0.29
2 500.00 423.73 234.97 265.03 0.21
3 650.00 550.85 375.49 274.51 0.22
4 1,000.00 847.46 677.42 322.58 0.15
5 1,000.00 847.46 677.42 322.58 0.13
TOTAL 1.00
Tabla 4.7

Punto de equilibrio en soles y en paquetes

Punto de Equilibrio Total S/. 927,651.77
P.E. Paquete 1 588
P.E. Paquete 2 398
P.E. Paquete 3 314
P.E. Paquete 4 136
P.E. Paquete 5 124
Total paquetes 1,560
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4.6. Seleccion de la dimension del servicio

Tabla4.8

Dimensionamiento del servicio

CUADRO RESUMEN

Relaciéon Tamafio — Mercado 9,190 paquetes al afio (Limitante).
Relacion Tamafio — Recursos llimitado.

El cuello de botella son las actividades de campo

Relacién Tamafio — Tecnologia ; .
(instalar, capacitar y cobrar).

Relacion Tamafio - Punto de equilibrio La demanda es mayor a la cantidad de paquetes
hallada en el punto de equilibrio.
Relacién Tamafio — Inversién De la inversion total, el 30% sera financiado
externamente.
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CAPITULO V: INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1. Proceso para la realizacion del servicio

El servicio de domética consiste en la comercializacion de 5 diferentes paquetes, cada
uno compuesto de productos tecnoldgicos cuyo fin es automatizar y simplificar procesos
y tareas del hogar, como encender y apagar luces, controlar de manera remota el televisor,
prender o apagar inalambricamente equipos conectados a tomacorrientes, automatizar la

limpieza del hogar, entro otros.

Los productos de cada paquete son importados de paises como China, principal
productor de equipos de domédtica. Una vez llegan los productos al almacén de la

empresa, se ordenan hasta ser solicitados por los clientes.

Cada paquete tiene un proceso de venta, instalacion y capacitacion, este Gltimo
tiene el objetivo de ensefiar a los usuarios sobre el uso de los productos y las aplicaciones

de smartphone que complementan la experiencia.

Finalmente, cada paquete tiene una garantia que ofrece la empresa, por el cual
se busca transmitir confianza a los usuarios, de que el producto que se compra es de
calidad y funcionara correctamente. Cabe recalcar que el paquete de limpieza del hogar
(P4), contara con un servicio exclusivo de mantenimiento, con la finalidad de asegurar la

durabilidad del producto.

5.1.1. Descripcion del proceso del servicio

El servicio comienza con la solicitud de pedido del cliente, este debera llenar un
cuestionario digital donde brinda sus datos basicos, el o los paquetes que comprara y
ademas unos datos de la o las persona que recibiran la capacitacion por parte del técnico
especializado y realizar un pago por adelantado del 50% del precio final. La informacién
recaudada es enviada al Analista de Logistica, quien se encargara de verificar el stock de
los paquetes, y una vez verificado con éxito, se envia al personal técnico para el armado
del paquete. Una vez listo el o los paquetes solicitados junto con el técnico, se procede a
hacer una verificacion de conformidad, para dar paso a la salida de este hacia el domicilio

del cliente.
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Ya dentro del hogar, se procede a hacer la instalacion de los productos de el o
los paquetes adquiridos, y posteriormente se realiza una capacitacion detallada al usuario.
Este proceso consiste en ensefiar al cliente, la forma de uso del producto, funcionamiento
de las apps asociadas, consejos para un buen cuidado y finalmente se les brinda la
informacidn de las redes sociales de la empresa donde se encuentra informacion sobre

cada producto para reforzar lo explicado.

Finalmente, se realiza el cobro del 50% restante, se le pide la firma al cliente
sobre la finalizacion de la venta y el técnico procede a retornar al centro de trabajo, donde

entregara la documentacidn respectiva.

5.1.2. Diagrama de flujo del servicio
Figura5.1

Flujograma del proceso de venta
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Hay que resaltar que, en el proceso de instalacion, el técnico prueba el producto
y lo deja operativo, por lo que, en caso el cliente desee una devolucién, tendra que
justificar claramente de qué forma el producto dej6 de funcionar, de ser una
argumentacion valida, se le ofrecerd al cliente 2 opciones, la devolucion de dinero

equivalente al producto o la sustitucion de este por otro nuevo.

Figurab. 2

Flujograma de logistica inversa
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5.2. Descripcion del tipo de tecnologia a usarse en el servicio

e CRM para atencion al cliente

Se usara un software de gestion de datos que servira para tener toda la
informacién de los clientes de manera ordenada y localizada en todo
momento. El buen manejo es fundamental para realizar un seguimiento y una

comunicacion 6ptima de los contactos.
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ERP para gestion de inventarios

El Software de ERP facilitara la optimizacion de las entradas y salidas de

articulos en el almacén y del inventario.
Péagina web

El hecho de tener una pagina web aporta prestigio, seriedad y una imagen
mas profesional a la empresa, lo que se convertira en una mayor confianza de

parte del cliente al momento de elegir el servicio.

La pagina web contendra toda la informacion de la empresa, los
productos, ofertas, promociones, videos, noticias, resefias, etc. Ademas, a

través de esta se podran realizar los pedidos de manera sencilla.
Chat Online

Este chat se encontrara dentro de la pagina web y permitird entablar
conversaciones en tiempo real con los usuarios para resolver cualquier tipo
de duda o consulta que tengan. Con esta herramienta se quiere atender
eficazmente al cliente y asi disminuir el efecto rebote que se da cuando el

cliente no encuentra lo que busca.
Email Marketing

Se elaborara una estrategia de email marketing en la cual se tendran en cuenta
los datos extraidos del CRM para enviar promociones, descuentos,
informacidn, etc. Esto por medio de Mailchimp. Se buscara enviar contenido

de calidad y personalizado para afianzar la relacion con los clientes.
Redes sociales

Las redes sociales aumentan el alcance de la empresa al publico objetivo y
fortalecen la personalidad de esta al publicar contenido que ayude a
posicionar la marca en la mente de las personas. La empresa contara con las
cuentas de Facebook e Instagram para atraer a potenciales clientes, desde
donde se tendra que construir y administrar la comunidad online, gestionar la
identidad e imagen de la empresa y mantener relaciones estables y duraderas

con los clientes de internet.
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5.3. Capacidad instalada

5.3.1. Identificacion y descripcion de los factores que intervienen en brindar el

servicio

Para brindar el servicio de venta, instalacion y capacitacion de productos de domadtica,

existen diversos factores que forman parte del proceso, y juegan un rol importante.

Local de venta

Es el punto de venta fisico, que busca llamar la atencién de potenciales
clientes. Ademas, es el espacio fisico donde se mostrara la funcionalidad de
los productos de domotica.

Equipo de venta

Incluye al personal que se ubicara en el punto de venta presencial, y ademas
al personal de soporte de la pagina web de la empresa, donde de igual manera,

los clientes podran adquirir los diferentes paquetes que se ofreceran.
Paquetes de productos de domética

Estos se encuentran agrupados de tal forma que los productos de cada
paquete, se complementa, aumentando el nivel de satisfaccion del usuario

final. Se cuentan con 5 paquetes.

Vehiculo de transporte

La empresa contratara el servicio de transporte para el personal técnico con
los respectivos paquetes hacia los hogares de los clientes. El transporte es
tanto de ida como de vuelta a la empresa, garantizando asi la seguridad del

personal de la empresa.
Personal técnico

Son los encargados de realizar la instalacion y capacitacion a los usuarios
finales. Estos contaran con una capacitacion constante para garantizar la

satisfaccion del cliente y la correcta instalacion de los productos.
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5.3.2. Determinacion del factor limitante de la capacidad

El tiempo es fundamental en el proceso de venta del servicio, mas concretamente, el
tiempo de las actividades de campo de instalacién y capacitacion, es por ello que el factor
limitante sera la cantidad de técnicos con la que cuente la empresa, ya que este es el que
realiza las operaciones mencionadas, por lo que la empresa debera estructurar de forma
optima los horarios de instalacion de cada paquete, de tal forma que se pueda instalar

efectivamente la mayor cantidad de paquetes al dia

5.3.3. Determinacién del nimero de recursos del factor limitante

Para el calculo de la capacidad instalada del servicio, en primer lugar, se clasificaron las
actividades que componen el proceso de venta, con el fin de identificar qué operaciones

sufriran variacion de acuerdo al nimero de paquetes que se venda en un dia.

Tablab. 1

Clasificacion de operaciones

Operaciones dentro del proceso Fija Variable
Solicitud de adquisicion del paquete X
Revision de stock del paquete
Pago del 50% por adelantado
Emision de orden de venta
Armado de paquete
Verificacién de paquete
Salida de técnico con el paquete X
Transporte a domicilio de cliente
Instalacion de paquete
Capacitacién

X X X
X

X X X X

Cobro del 50% y firma de finalizacién de venta
Retorno a centro administrativo X
Validacion de documento de venta

X

En segundo lugar, se realizé una simulacion de tiempo de venta de cada paquete,
para poder estimar cuanto tiempo toma la instalacion de un solo paquete y programar
horarios coherentes y reales durante el dia. (Anexo 6, Anexo 7, Anexo 8, Anexo 9y
Anexo 10).

Se hall6 la cantidad de paquetes que, como maximo, puede vender la empresa

por paquete al dia con un técnico. Para esto se utilizaron solo los tiempos de campo que
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realiza el técnico, puesto que los tiempos iniciales de adquisicion, revision, pago, armado,

seleccidn, verificacion e incluso el transporte de ida, se realizan dentro de la empresa o

no consumen tiempo dentro del hogar del cliente.

Tablab. 2

Namero de paquetes que un técnico puede instalar al dia

Paquete / dia

Paquete 1
Paquete 2
Paquete 3
Paquete 4
Paquete 5

6

~N N o1 o

Con dicha informacion, se calcul6 el requerimiento de personal técnico tomando

en cuenta que en una semana de trabajo (5 dias), un técnico puede instalar lo hallado en

la Tabla 5.2. Y sabiendo que en un afio hay 52 semanas, y que la demanda es de 9,190

paquetes, se determina que la cantidad necesaria de técnicos necesario para cubrir la

demanda del proyecto del quinto afio es de 6.

Tablabs. 3

Requerimiento de personal técnico afio 5

Demanda afio 5 (paquetes) Paquetes / dia # Técnicos necesarios
Paquete 1 2,622 6
Paquete 2 1,973 6
Paquete 3 2,019 5
Paquete 4 1,346 7
Paquete 5 1,230 7
Total 9,190 6

5.3.4. Determinacién del nimero de recursos de los demas factores

Para cubrir las exigencias del mercado, se tiene previsto la siguiente estructura de

recursos.
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Tablab. 4

Requerimiento de los recursos no limitantes

Cantidad de recursos

Punto de venta 1
Vendedores 3

# Paquetes totales 9,190
\{eh?culos de transporte de personal 6
técnico

5.3.5. Calculo de la capacidad de atencion

Una vez hecho el céalculo de personal técnico necesario para responder de manera
satisfactoria a la demanda proyectada, la empresa establecio politicas de horarios de
atencion, esto de acuerdo a los tiempos de instalacion y capacitacion que toma cada

paquete, para garantizar el cumplimiento de las instalaciones por dia.

Tabla5.5

Horarios disponibles de instalacion de cada paquete

Tiempo efectivo en Cantidad de instalaciones

campo al dia
Paquete 1 40 min 6
Paquete 2 35 min 6
Paquete 3 45 min 5
Paquete 4 30 min 7
Paquete 5 30 min 7

Con la certeza que al dia (8 horas de trabajo) se podran cumplir con el nimero de
instalaciones esperado, se cubrira la demanda de cada paquete del servicio de doma@tica,
la cantidad de técnicos necesarios para la realizacion de cada venta dependera de la

cantidad de paquetes proyectados para cada afio, desde el 1 al 5.

5.4. Resguardo de la calidad
5.4.1 Calidad del proceso y del servicio

La calidad del proceso hace referencia al grado en que un proceso es aceptable, incluidos
los criterios y las medidas de calidad se han implementado para, en este caso, brindar el
servicio. Para asegurar que el proceso sea el optimo se realizaran una serie de controles

en cada paso de este.
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Al momento de revisar los proveedores, se verificara que los productos cuenten

con garantia y cumplan con el tiempo de entrega acordado.

Cuando llegue el pedido al almacén, se haré una revision superficial a todos los
productos para corroborar el estado en que llegan. Esta revision sera grabada para que,

en caso hubiese un defecto, se proceda a realizar el reclamo formal al proveedor.

Como no se puede realizar una inspeccion al 100% porque se entregan los
productos sellados al cliente, para demostrar su originalidad, se realizara un muestreo
aplicando las tablas AQL. Se considerara un nivel de severidad I, al ser el mas utilizado
por las empresas y un nivel de defectos de 0/1.5/2.5 por la misma razon. El proceso del

muestreo también es grabado para fundamentar los posibles reclamos. (AQF, 2017)

En la actividad de elegir los productos para los paquetes ordenados, se hace una

verificacion visual al momento de subirlos al vehiculo.

Por otro lado, se debe tener en cuenta la calidad del trato que se le da al cliente,
es decir, controlar el buen trato de parte de todos los trabajadores de la empresa: técnicos,
vendedores y el personal de atencion al cliente. Para esto se realizaran encuestas a los

clientes luego de recibir el servicio.

Posteriormente se buscara contar con la certificacion 1ISO 9001.

5.4.2. Niveles de satisfaccion del cliente

La satisfaccion del cliente es uno de los factores fundamentales para lograr el éxito de las
ventas del negocio, esto a través de la atraccion de nuevos clientes y la fidelizacion de
estos. Dependiendo del nivel de satisfaccion se puede conocer el grado de lealtad hacia

la empresa.

Existen tres niveles de satisfaccion del cliente basados en el grado de

cumplimiento de sus expectativas.

e Insatisfaccién: Se origina cuando el desempefio percibido del servicio no

alcanza las expectativas del cliente.

e Satisfaccion: Se produce cuando el desempefio percibido del servicio

coincide con las expectativas del cliente.
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e Complacencia: Se da cuando el desempefio percibido excede las expectativas

del cliente.

La empresa busca que los clientes se sientan complacidos con el servicio ofrecido.
Para saber como se sienten, se les realizara una encuesta después de recibir el servicio y
luego de pasado un tiempo también se verificara su nivel de satisfaccion mediante una

Ilamada para revisar el estado de sus productos, recibir recomendaciones y mas.

5.4.3. Medidas de resguardo de la calidad
Para asegurar la calidad del servicio se llevaran a cabo los siguientes objetivos:
e Incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes.
e Mejorar la eficiencia del proceso de importacion.
e Tener suficiente cobertura para atender los pedidos.
e Aumentar la eficacia del servicio.
e Mejorar el tiempo de espera en recibir respuesta del cliente.

e Adoptar un grado de flexibilidad y adaptacion a los requerimientos del

cliente.
e Mejorar el tiempo de entrega del pedido.
e Aumentar los canales de comunicacion con el cliente.

e Mejorar la capacidad de respuesta de reclamos por fallas o errores.
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5.5. Impacto ambiental

Tabla 5. 6
Matriz de Identificacion y Valoracion de Aspectos e Impactos Ambientales

MATRIZ DE IDENTIFICACION Y VALORACION DE ASPECTOS E IMPACTOS AMBIENTALES
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C 8O 8O chH o &8C 5 = ®
S0 B8 =L ®c o c c O S g &)
ww S =9 2K YOS 2 £ 8 B
C 85 S WL o = c o 9
oF . Impactos s 22 8 & 2oz 325 €3 e s
Procesos Actividad Aspectos Ambientales . 2 5P @ S g €3> oo S c
Ambientales sws5 o o a 3 w o s
S 5 o o & - e E SO
g 3 <~ g &dg <
14 74
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P P e : - 1122242 2 4 4 MM Reciclaje Programa
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- s Agotamiento de
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recursos naturales
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Programacion Confirmacion de pedido Consumo de energia eléctrica -11222121441L
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El impacto ambiental que se generara sera, principalmente, el consumo de

energia, agua y contaminacion atmosferica.

Para reducir el impacto a generar, se optara por:

Utilizar sistemas ahorradores de luz y agua en el local.

Monitorear el estado de los vehiculos y sugerir los mantenimientos

correspondientes.

Implantar una cultura de reciclaje para lo cual todas las bolsas a utilizar en la
empresa seran biodegradables, se clasificardn los tachos de basura en

desechos organicos, plastico y papel.

5.6. Seguridad y Salud Ocupacional

La seguridad y salud en el trabajo es un derecho fundamental de los trabajadores y tiene

como objetivo, prevenir los accidentes de trabajo y enfermedades ocupacionales. En el

Per( este derecho se encuentra normado por la ley N°29783. Por lo que la empresa va a

cumplir con:

Principios
Se cumpliran con todos los principios del sistema de gestion de salud y
seguridad en el trabajo (SGSST).

Se fomentara la participacién de los trabajadores y representantes en
el SGSST mediante la consulta, informacion y capacitacion en todos los

aspectos de la salud y seguridad en el trabajo (SST).

Se implantara una metodologia de mejoramiento del SGSST mediante
el establecimiento de estandares de seguridad, la medicion periddica del
desempefio respecto a los estandares y la correccién y reconocimiento del

desempefio.
Organizacion

La empresa asume la responsabilidad del SGSST, define las competencias
que requieren los puestos de trabajo y asegura que el trabajador esté

capacitado para asumir deberes y obligaciones del SST. Ademas, se
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estableceran programas de capacitacion y entrenamiento como parte de la

jornada.

Los registros y documentacion del SGSST se encontraran en medios
electronicos, seran actualizados constantemente y estaran a disposicion de los

trabajadores y autoridades competentes.

La empresa contara con menos de 20 trabajadores por lo que no es
obligatorio crear un comité de SST, sin embargo, el Jefe de RRHH y SSOMA
se encargara de velar los compromisos que este conlleva, como elaborar un

reglamento interno de SST.

Se entregara a cada trabajador una copia del reglamento, adjuntado al
contrato de trabajo habra una descripcion de las recomendaciones de SST, se
brindaran facilidades econémicas y licencias con goce de haber para la
participacion de los trabajadores en cursos de formacion en la materia. Se
elaborara un mapa de riesgos con la participacion sindical, representantes de

los trabajadores, el cual sera exhibido en un lugar visible.

La empresa organizara un servicio de SST con fines preventivos que
tienen la funcién de identificar y evaluar los riesgos que puedan afectar la

salud en el lugar de trabajo.
Planificacion del SGSST

Se elaborard un estudio de linea base del SGSST que servird como

diagndstico del estado de la SST.

Hacer el plan de SGSST permitira mejorar el desempefio laboral en

forma segura.
Evaluacién del SGSST

Se realizaran procedimientos internos y externos a la empresa, que permitiran
evaluar con regularidad los resultados logrados en materia de seguridad y

salud en el trabajo.

Se debe hacer una investigacion de accidentes, enfermedades e
incidentes que hayan podido ocurrir para identificar los riesgos que hay en la

empresa, las causas y que acciones correctivas se deben tomar.
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También se realizaran auditorias periodicas para comprobar si el
SGSST ha sido aplicado y es adecuado y eficaz para la prevencidn de riesgos

laborales y la SST.
e Acciones de mejora continua del SGSST

La vigilancia de la ejecucion del SGSST, auditorias y los examenes
realizados permitiran identificar causas de disconformidad con las normas
pertinentes o las disposiciones del sistema, con miras a que se adopten

medidas apropiadas, incluidos los cambios en el propio sistema.

Los procedimientos deben ser revisados periédicamente a fin de
obtener mayor eficacia y eficiencia en el control de los riesgos asociados al

trabajo.
Posteriormente se buscara contar con la certificacion 1ISO 45001.

Ademas, debido a la pandemia se tendra un Plan de Trabajo COVID-19 en el que
se seguiran los lineamientos dictados en la Norma Técnica de Salud para la Prevencion y
Control de la COVID-19 en el Peru por el Ministerio de Salud.

También se desarroll6 la matriz IPERC para evaluar los riesgos que podrian

existir (Anexo 11).

5.7. Sistema de mantenimiento

El personal de mantenimiento de la empresa es exclusivo para el paquete 4. Estos seran
capacitados para arreglar los diferentes modelos que se tienen del robot aspirador, ademas
los repuestos del robot seran utilizados solo por el personal de mantenimiento. El objetivo

es asegurar el cumplimiento de la vida util tedrica del producto.

Por otro lado, se contratara un servicio de mantenimiento para las oficinas. Esta
se encargara de llevar a cabo un plan de mantenimiento que se ajuste a las necesidades

de la oficina, es decir, la limpieza de todas las areas, el traslado de desperdicios, etc.
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5.8. Programa de operaciones del servicio
5.8.1. Consideraciones sobre la vida util del proyecto

El presente proyecto tendrd una evaluacién proyectada para los proximos 5 afios ya que
se considera un lapso de tiempo suficiente para que la empresa pueda recuperar la
inversion inicial, ademas de consolidarse financiera y econmicamente. Sin embargo, se

espera que la duracion del proyecto supere la cantidad de afios ya mencionada.

5.8.2. Programa de operaciones del servicio durante la vida util del proyecto

El programa de operaciones se muestra a continuacion, para los afios de evaluacién de la

vida atil del proyecto.

Tabla 5.7
Programa de operaciones del servicio desde el afio 1 al 5

Demanda Capacidad instalada

Afo (Paquetes) # Técnicos (Paquetes) % Capacidad utilizada
1 3,532 3 4,836 73.04%
2 4,691 3 4,836 97.01%
3 6,021 4 6,448 93.37%
4 7,520 5 8,060 93.30%
5 9,190 6 9,672 95.02%

La cantidad de técnicos, como se menciond anteriormente, esta en funcion a la

cantidad de paquetes que se espera vender en cada afio hasta el afio 5.

Se realizé una estructura de la instalacion de los paquetes por semana y por
técnico requerido para cada afio de vida til del proyecto, y con la cantidad de técnicos
requeridos se procede a hallar la capacidad instalada, que vendria a ser la cantidad
paquetes que se podrian atender teniendo a cada uno de los técnicos instalando el maximo

nimero de paquetes por semana.

En todos los afios se evidencia una holgura en la capacidad utilizada, por lo que
permitird cubrir una mayor demanda a la proyectada, en caso de dicho escenario.
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5.9. Requerimiento de materiales, personal y servicios
5.9.1. Materiales para el servicio

Los recursos materiales que se encontraran en cada area fisica de la empresa se muestran
en tabla 5.8.

Tablabs. 8

Requerimiento de materiales

Zona Materiales
Secretaria Impresora, asiento, Utiles de oficina, teléfono fijo, laptop, tacho, estante, escritorio, mouse,
focos.
. Estantes, carritos, escritorio, silla, laptop, mouse, maquina etiquetadora,
Almaceén

camara de seguridad, tachos, focos, sefializaciones.

Mostradores, vitrinas, laptops, mouses, productos, camara de seguridad, focos,

Punto de Venta etiquetas, banner, tachos, extinguidor.

Oficinas

Lk ) Laptops, sillas, escritorios, extinguidores, tachos, focos, Utiles de oficina.
administrativas

Area técnica Mesas, sillas, proyector, tachos, estantes, Utiles de mesa, laptops, mouses.
Pasillos Escéaner de fotocheck, dispensador de agua, router, sefializaciones.
Barfios Lavamanos, inodoros, papel higiénico, espejo, tachos.

Estacionamiento Sefializaciones.

5.9.2. Determinacion del requerimiento del personal de atencién al cliente

El servicio de domdtica contara con los siguientes puestos de trabajo, que tendran

relacién directa con el cliente.
e  Secretario:
- Recibir a los empleados.
- Realizar llamadas para concretar citas

e Vendedor:

Atender dudas y consultas de potenciales clientes que se acerquen al

punto de venta

Realizar demostraciones del funcionamiento de los productos.

Efectuar la venta de los paquetes a los clientes de paso potenciales.

Cobrar el 50% del pago adelantado por adquisicion de cada paquete.

e Técnico:
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- Realiza la instalacion de los productos de cada paquete en el hogar de los

clientes.

- Realiza la capacitacion a los clientes en el uso de los productos del
paquete adquirido, apoyado de herramientas digitales como videos

tutoriales e informacion adicional en la pagina web de la empresa.
- Cobrar el 50% restante del precio de cada paquete adquirido.

e Asistente informatico:
- Equipo encargado de responder dudas y consultas de clientes por medio
via online, es decir, a través de la pagina web y redes sociales de la

empresa.

5.9.3. Servicios de terceros

e Servicio de limpieza: Se contratard un servicio de limpieza integral de las
instalaciones que permitira al personal acceder a ambientes de trabajos
agradables y saludables. Entre sus actividades se encuentran: la limpieza
completa de todas las areas de la empresa, el traslado de desperdicios a los

lugares indicados para su eliminacion.

e Servicio de seguridad: Se contratard un personal de vigilancia para el exterior
del local, tanto para salvaguardar la seguridad de los clientes y trabajadores

como para vigilar los carros del estacionamiento.

e Servicio de asesoria legal: Se debe contar con un asesor legal para constituir

la empresa y resolver las dudas legales.

e Servicio de transporte: El servicio de transporte es fundamental en la empresa
ya que se brinda el servicio a domicilio, sin embargo, se optara por alquilar
el servicio para evitar costos de mantenimiento y contrato de choferes.
Ademas, se utilizara un servicio de transporte para movilizar la mercaderia

del aeropuerto al local.

e Servicio de banca movil: Se utilizarad este servicio para poder realizar los
cobros de los pagos con tarjetas de crédito o débito ya sea a través de la pagina
web o con un equipo POS inaldmbrico, este servicio cobrara una comision

del 3.45% de cada compra.
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5.9.4. Otros

e Energia eléctrica: Para saber cuanta energia eléctrica se va a consumir, se
debe determinar la cantidad de luminarias necesarias para el local y la
cantidad de energia que consumen los dispositivos eléctricos que se usaran

en el edificio.

El alumbrado general recomendado para oficinas varia de 500 a 1000
lux, con este dato se hallaran la cantidad de luminarias necesarias para tener
una iluminacion correcta en cada zona del local.

N1=(I*A)/(Cu*LLD*LDD *N2*L)

Tablab.9

Significado de la formula

lluminacién

I requerida en lux N1: NI de_fuentes : Lumenes Por | D pepreuacmp de la
2 uminosas lampara lampara en limenes
(lumen/m?)
= . L N° de lamparas Coeficiente de Depreciacion de
A Area iluminada N2: Cu: o LDD:
por fuente utilizacion fuentes por el polvo

Se usaran paneles fluorescentes led para iluminar el local, los cuales

presentan los siguientes datos eléctricos:
— Consumo: 36 W por cada 3000 horas
— Potencia nominal: 36 W

— Eficacia: 72.22 Lm/W

Con los datos y la formula, se calculara la cantidad de paneles
necesarios para iluminar el local y obtener el costo anual de la energia
consumida por dichos paneles que se encuentran en el Anexo 12. El costo de

consumo es de S/. 0.64 por kw-h.

e Agua: Sedapal maneja el servicio de agua y desague. La tarifa de consumo
para los locales comerciales es S/. 9.233 por m® y la dotacion de agua para
locales comerciales dedicadas a comercio de mercancias secas es de 6 L/d
por m? de éarea del local segln la norma técnica para las instalaciones

sanitarias para edificaciones.
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e Internet y telefonia: Se contratara un servicio de internet y telefonia fija de
Movistar. EI nimero de activos son de once (11) laptops: en las oficinas,

recepcion, area técnica y almacén.

5.10. Soporte fisico del servicio
5.10.1. Factor edificio
5.10.1.1 Infraestructura requerida

La empresa requiere de una edificacion de dos niveles, la cual estard compuesta por zonas

interiores y exteriores.

En el primer nivel se encontrara el punto de venta, almacén, area técnica, escaleras

y pasillos que comuniquen las diferentes areas y permitan el flujo de personas.

En el segundo nivel se encontraran las oficinas administrativas, secretaria, bafios

para el personal y pasillos que permitan la conexion entre areas y el flujo de personas.

El estacionamiento se encuentra en las afueras del local y seré para el uso del

personal y clientes.

El local se ubicara en Lince en una zona totalmente urbanizada, el cual contara
con los servicios de luz, agua, telefonia e internet, ademas de la infraestructura necesaria

para poder adquirir los mismaos.

Dentro de las oficinas se contara con un disefio ergonémico, en el cual se utilizara
la antropometria para saber como ubicar a los empleados en sus zonas de trabajo
asegurando el cuidado de su salud, su productividad, la calidad y su comodidad. Como
no es posible saber las medidas de los trabajadores a priori, se utilizara un estandar para
el caso de los escritorios (altura: 80 cm) y las sillas seran las regulables (altura poplitea:
55.3 cm — 68.67 cm) para adecuarse a las estaturas de los empleados. Los calculos e

intervalos de altura de las sillas se encuentran en el Anexo 13.
La superficie del piso sera de mayolica para facilitar la limpieza del local.
Las paredes seran pintadas con colores calidos:

e Amarillo, color que potencia la actividad cerebral, favorece la comunicacion
y la creatividad. Este se utilizara para el area técnica para potenciar el trabajo

en equipo.
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e Blanco, color neutro que ayuda a la concentracion y la iluminacion, da un

aspecto de limpieza y orden general. Sera utilizado para las demas areas.

Las ventanas del local seran amplias para aprovechar la iluminacion natural

durante la jornada laboral.

A continuacion, se muestran las medidas de los espacios dentro del edificio.

Tabla 5. 10

Areas de cada zona

Espacios Aria
(m?)
Oficina del Gerente General 22.5
Oficina del Jefe Comercial y Finanzas 17.5
Oficina del Jefe de RRHH y SSOMA 175
Oficina de secretaria 10
Oficinas 15
Area técnica 27
Almacén 28
Punto de venta 475
Bafios 20
Estacionamiento 55

Nota. Adaptado de Manual para el disefio de instalaciones manufactureras y de servicios, por Diaz-
Garay, B., & Noriega-Aranibar, M., 2017.

5.10.1.2. Vias de acceso y sefializacion

El local contara con una entrada principal para el acceso de los trabajadores y los clientes.

Existiran zonas de seguridad dentro de las oficinas en caso de movimientos

teldricos, pero se priorizara la salida de todas las personas que se encuentren dentro del

edificio y en el exterior, se definiran zonas seguras para que las personas se ubiquen.

Finalmente, se pondran sefiales que indiquen las zonas de evacuacion,

advertencia, riesgo y seguridad, asi como extintores que se ubicaran a lo largo de las

instalaciones.
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Figura 5. 3

Sefalizaciones de seguridad
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Nota. Adaptado de Sefiales de Riesgos, Seguridad, Prohibicién y Obligacion, por Garcia . sf.

(https://sites.google.com/site/ivangarciasanchez90/objetivos/gestiontemal3/4)

5.10.2. El ambiente del servicio
5.10.2.1. Servicios relativos al personal

e Servicios higiénicos: EIl personal contard con los servicios higiénicos
diferenciados por sexo que se encontraran limpios, iluminados y bien

ventilados.

e Estacionamiento: El estacionamiento se encontrara en el exterior del edificio

y sera para el uso de los clientes y de los trabajadores.

e [lluminacién: La iluminacion sera la adecuada para realizar las labores diarias

y se priorizara el uso de la luz natural.

5.10.2.2. Servicios relativos al material

e Almacén: El almacén de los productos se encontrara en el primer nivel y no
requerird de muchos cuidados en cuanto a temperatura y humedad. Solo el

respectivo cuidado al transportarlos dentro de las instalaciones de la empresa.

5.10.2.3. Servicios relativos al edificio

e Sefiales de seguridad: La sefialética a utilizar sera facilmente identificable

tanto para trabajadores como para clientes.
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5.11. Disposicion de la instalacion del servicio
5.11.1. Disposicién general

Figura 5. 4
Diagrama relacional de las areas fisicas de la empresa

ﬁ Oficinas administrativas
ﬁ Area Técnica
V Almacen
A Punto de Venta
A Bafios
A Estacionamiento

Motivos:

1. Comunicacién
2. Facilitar flujo de materiales
3. Comodidad de empleados/clientes

Figura 5.5
Bosquejo de diagrama relacional
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En el area de almacén, se encontraran los estantes donde estaran ubicados los productos

a comercializar. Para calcular la cantidad de productos que tendran, se realizo un calculo
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del nimero de productos promedio en un periodo de tiempo determinado por la rotacién
de inventario, partiendo de la premisa que dicho inventario rotara 12 veces al afio, es

decir, cada mes.

Demanda anual

- — = 12 veces
Inventario promedio

De esta forma se hallé un inventario promedio de 766 paquetes, en el afio 5. A

continuacidn, se especificara esta informacion.

Tabla 5. 11

Cantidad de paquetes para inventario promedio, en el afio 5

CANTIDAD EN PROMEDIO

Paquete 1 219

Paquete 2 164

Paquete 3 168

Paquete 4 112

Paquete 5 103
Tabla 5. 12

Cantidad de productos y dimensiones en inventario promedio

Inventario promedio

Dimensién (Afio 5)
Focos smart 15x 8 x 8 cm 656
P1 Lampara smart 25x12x12cm 219
Enchufe smart 6x8x6cm 437
by Camara de seguridad 16 x11x1lcm 329
Sensores smart 7x5x2cm 329
Tv Box 13x13x6cm 168
P3 Altavoz smart 12x12x7cm 168
Repetidor Wifi 24 x24x7cm 168
P4 Robot aspirador 45 x40 x 10 cm 112
P5 Router Gaming 37x25x14cm 103

Ademas, la cantidad de inventario promedio se compone de 2 elementos, la mitad
es del tamafio de lote y la otra mitad del stock de seguridad. Para el proyecto, se ha
considerado un stock de seguridad equivalente a la demanda de 1 semana, es decir, 177

paquetes, que estaran incluidos en los estantes.
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Finalmente, se utilizé el método de Guerchet para hallar el area necesaria
destinada para el punto de venta. Para esto se consideraron los elementos estaticos y los

moviles que se encontraran en dicha area.

Tablab. 13

Guerchet para Elementos Estaticos

Elementos Estaticos n N L(m) A(m) H(m) Ss Sg Se St Ssxn Ssxnxh
Mueble para vendedor 2 1 2 0.5 13 25 25 23 146 5 6.5
Vitrinas de exhibicion 3 2 2 0.5 2 25 5 35 329 75 15

AREA TOTAL 475 m2

Tablab. 14

Calculo de factor k

Hee = 1.72

Hem = 1.59

k= 0.46
Tabla 5. 15

Guerchet para Elementos Mdviles

Elementos moviles n N L(m A(m H@m Ss Sg Se St Ssxn Ssxnxh
Vendedor 3 - - - 159 2 - - - 6 9.5

Cliente 10 - - - 159 28 - - - 28 44.5

Nota. Adaptado de Los peruanos tienen una de las tallas mas bajas del mundo, por RPP. 2020.
(https://rpp.pelvital/salud/los-peruanos-tienen-la-talla-mas-baja-del-mundo-segun-estudio-de-harvard-
noticia-1123978#:~:text=Se%20sabe%20que%20la%?20estatura,de%20RPP%20Noticias%20EImer
%20Huerta)
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5.11.2. Disposicién de detalle

Figura 5. 6
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Figura 5.7

Plano del segundo nivel
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5.12. Cronograma de implementacién del proyecto

Figura 5.8

Cronograma de implementacion del proyecto
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CAPITULO VI: ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

6.1. Formacion de la organizacion empresarial

La empresa se va a conformar como una Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L).
Este tipo de empresa esta limitada al capital aportado por los socios y en caso se generen
deudas, estas se pagarian con dicho capital. Los érganos que existen dentro de este tipo
de empresas son la junta general de socios, integrada por el total de socios que conforman
el negocio, y el gerente, en quien recae la representacion legal y gestion de la sociedad.

e Vision: Ser la empresa lider en el mercado nacional en ventas de paquetes de
automatizacién del hogar, certificados como distribuidores oficiales de las
marcas que se comercializan, reconocida por la confiabilidad, la atencién

personalizada y el compromiso con la satisfaccion de los clientes.

e Mision: Somos una empresa dedicada a la comercializacion de paquetes de
domdtica, aumentando el nivel de comodidad y confort en el hogar de
nuestros clientes. Utilizamos la tecnologia para facilitar tareas del hogar,

promoviendo asi el desarrollo de habitos modernos dentro del hogar limefio.
e Obijetivos estratégicos:

— Desarrollar publicidad efectiva a través del canal digital para hacer llegar

el servicio a nuestro publico objetivo.

—  Ofrecer a los clientes una atencion completa, rapida y efectiva, tanto en

la pre-venta como en la post-venta.

— Fortalecer la relacion empresa - cliente con eventos y promociones

exclusivas.

6.2. Requerimiento de personal directivo, administrativo y de servicios; y

funciones generales de los principales puestos

Para el correcto funcionamiento de la empresa, se establecieron los siguientes puestos
con su respectiva cantidad de personas que ocuparan cada puesto. El calculo fue basado

en la proyeccion del afio 5 del proyecto.
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Tabla6. 1

Requerimiento de personal y directivo administrativo.

Puesto

Gerente General

Jefe Comercial y Finanzas

Jefe RRHH y SSOMA

Analista de logistica y comercial
Asistente de finanzas

Asistente informatico

Secretario

Vendedores

Técnicos

Almacenero

A continuacion, se realizard una descripcion de las tareas a realizar de los

principales puestos de trabajo y el perfil que deben cumplir los gerentes.

e Gerente General: Es el encargado de plantear la estrategia a través de los
objetivos cuantificables y la toma de decisiones, asi como también coordinar
con la gerencia que tiene a cargo para lograr la vision de la empresa.
Perfil profesional: Maestria en Administracion de Negocios, con al menos 5

afos de experiencia en empresas de comercializacion.

e Jefe de Recursos Humanos y SSOMA: Encargado de reclutar al personal
requerido, del proceso de integracién de los colaboradores de la empresa y del
programa de capacitaciones para todos los puestos dentro de la organizacion.
Ademas, debe elaborar el reglamento de los trabajadores, tomar las medidas
necesarias en caso de que incumplan con dicho reglamento y recompensar
empleados. Por otro lado, debe laborar, administrar, coordinar y supervisar el
Plan de Seguridad, Salud en el Trabajo y Medio Ambiente. Dirigir las
actividades de prevencién en Seguridad, Salud en el Trabajo y Medio
Ambiente que le correspondan de acuerdo con el plan y normas vigentes.
Perfil profesional: Licenciado en Psicologia Organizacional o Ingeniero

Industrial, con al menos 4 afios de experiencia.

e Jefe Comercial y Finanzas: Encargado de desarrollar, implementar y dirigir las
estrategias de ventas para hacer llegar la informacion a todo el publico objetivo.

Debe formular y ejecutar un plan estratégico acorde con lo establecido por la
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gerencia general y presentarle periodicamente un reporte con el avance del
area. Debe gestionar ademas la compra de los paquetes a los proveedores y
supervisar la trazabilidad de dichos productos. Ademas, debe proponer
politicas de ventas que beneficien tanto a la empresa como a los consumidores.
Por otro lado, debe gestionar la informacion relacionada a las finanzas para
ejecutar compras o realizar pagos, planificar y verificar los estados de
resultados y de situacion financiera. Debe proponer politicas y procedimientos
para el mejor funcionamiento de las actividades relacionadas con la
administracién y las finanzas empresariales dentro de la organizacion.
Perfil profesional: Licenciado en Administracién o Ingeniero Industrial con

postgrado en Gestién Comercial, con al menos 4 afios de experiencia.

6.3. Esquema de la estructura organizacional

Figura 6. 1

Organigrama de la empresa
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CAPITULO VII: PRESUPUESTOS Y EVALUACION DEL
PROYECTO

7.1. Inversiones
7.1.1. Estimacion de las inversiones de largo plazo

Se realizd una lista con los activos tangibles necesarios para el funcionamiento del
negocio, estos requerimientos son al quinto afio de funcionamiento del proyecto. En el

caso del espacio fisico, se considera al precio unitario como alquiler mensual.

Tabla7.1
Activo fijo tangible

Activos de oficina Cantidad Precio Unitario (S/.) Precio Total (S/.)
Celulares 18 500.00 9,000.00
Escritorios 7 380.00 2,660.00
Estantes oficina 5 200.00 1,000.00
Mueble counter (punto de venta) 3 250.00 750.00
Impresoras 1 350.00 350.00
Laptops 11 2,500.00 27,500.00
Mesa de trabajo 1 399.00 399.00
Mouses 11 30.00 330.00
Mueble 1 399.00 399.00
Proyectores 1 500.00 500.00
Asientos de oficina 13 199.00 2,587.00
Espacio fisico (segundo piso) 1 4,614.72 55,376.64

TOTAL 100,851.64

Nota. Adaptado de Entel, 2022. (https://www.entel.pe/empresas/catalogo/equipos/?modalidad=migra)
Adaptado de Sodimac, 2022. (https://www.sodimac.com.pe/sodimac-
pe/landing/cat2909009/Organizacion)

Adaptado de Plaza Vea, 2022. (https://www.plazavea.com.pe)

Adaptado de Promart, 2022. (https://www.promart.pe/organizacion/repisas-y-estanterias?ft=estantes)
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Tabla7.2

Otros activos fijos tangibles

Otros activos Cantidad Precio Unitario (S/.) Precio Total (S/.)
Extintores 3 85.00 255.00
Espejos 2 80.00 160.00
Tachos 10 20.00 200.00
Paneles de luz 77 40.00 3,080.00
Sefializaciones 5 10.00 50.00
Alarma de incendios 2 50.00 100.00
Dispensador de agua 2 150.00 300.00
Magquina etiquetadora 2 150.00 300.00
Cémara de seguridad 2 150.00 300.00
Repetidor Wifi 2 50.00 100.00
Escéner fotocheck 1 150.00 150.00
Sillas 0 25.00 0.00
Mesas 0 60.00 0.00
Vitrinas 3 500.00 1,500.00
Sistemas POS 9 99.00 891.00
Estantes de almacén 5 300.00 1,500.00
Espacio fisico (primer piso) 1 6,922.08 83,064.96

TOTAL 91,950.96

Nota. Adaptado de Promart, 2022. (https://www.promart.pe)
Adaptado de Niubiz, 2022. (https://contactos.niubiz.com.pe)

Ademas, se determinaron los activos intangibles necesarios para el proyecto.

Tabla7.3

Activos fijos intangible

Activo Intangible Costo (S/.)
Estudio de prefactibilidad 7,500.00
Gastos de puesta en marcha 10,000.00
Licencia Office 365 6,270.00
Software CRM 5,000.00
Patente de la marca 1,500.00
Sotfware ERP 7,500.00
Contingencias 5,000.00

TOTAL 42,770.00

Nota. Adaptado de Microsoft, 2022. (https://www.microsoft.com/es/microsoft-365/business/)
Adaptado de Flexy, 2022. (https://www.flexy.lat)
Adaptado de Salesforce, 2022. (https://www.salesforce.com)
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7.1.2. Estimacion de las inversiones de corto plazo (capital de trabajo)

El gasto operativo anual es la suma de todos los gastos que la empresa debe afrontar

durante un afio de operaciones. En este caso comprende tanto gastos internos como los

servicios prestados por terceros.

Tabla7.4

Gastos operativos anuales

Gastos Operativos Anuales

Valor (S/.)

Materiales Directos
Materiales Indirectos

Mano de Obra Directa
Mano de Obra Indirecta
Servicios dentro del local (luz, agua, internet)
Servicio de limpieza
Servicio de seguridad
Servicio de telefonia mévil
Servicio de alquiler de local
Asesoria legal

Transporte local - cliente
Transporte (Callao - Lince)
Equipos

Gastos Administrativos
Gastos de Ventas

3,295,151.04
20,706.30
112,824.00
34,392.00
5,774.16
20,000.00
30,000.00
6,500.00
138,441.60
20,000.00
85,800.00
2,400.00
54,361.00
306,276.00
97,236.00

Total

4,229,862.10

Nota. Adaptado de Triny, 2022. (https://trinyrent.com)
Adaptado de IMG, 2022. (https://www.jmg.com.pe)
Adaptado de Grupo Bax, 2022. (https://www.baxperu.com)

Cabe precisar que dentro de los materiales directos se han considerado los costos

tanto de los insumos como los costos asociados a su importacion. Donde cada

importacion constituye un mes de inventario, por lo que el costo total obtenido se

multiplicaria por las 12 veces que se rota al afio.
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Tabla7.5

Costos de importacién, al afio 5.

Costos ($)
Valor FOB 56,630.97
Costo Flete Maritimo China - Pert 630.00
Seguro 200.00
Valor CIF 57,460.97
Handling y manejo destino
Vistos buenos
Descarga 2,085.00
Almacén aduanero
Honorarios de agente de aduana
Impuesto Ad Valorem 0.00
Impuesto IPM 1,149.22
Impuesto IGV 9,193.76
Impuesto Percepcion 2,373.14
Costo de Importacion Total 72,262.08

Nota. Adaptado de Sunat, 2022. (https://www.sunat.gob.pe)

Adaptado de Searates, 2022. (https://www.searates.com)

Adaptado de PIC, 2022. (https://www.calculadoradefletes.com/Presupuesto)

Para el ciclo de caja (que es el nimero de dias que pasan entre el primer gasto
desembolsado y el primer ingreso de la empresa) se tiene en cuenta un periodo promedio
de inventarios de 30 dias y el periodo promedio de pago a proveedores es 0 ya que se
paga al contado, sin embargo, este pago se realiza con 30 dias de anticipacion, puesto que

es el tiempo que toma el flete maritimo de importacién desde China a Perd.

Se obtiene el capital de trabajo, que se calcula con el gasto operativo diario
multiplicado por el ciclo de caja.

Tabla7.6
Capital de trabajo

Ciclo de caja 60 dias
Gastos Operativos diarios S/.11,588.66
Capital de trabajo S/. 695,319.80

Finalmente, la suma de los activos tangibles, intangibles y el capital de trabaja

muestra la inversion total necesaria para la creacion del servicio de domética.
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Tabla7.7

Inversion total en soles

Costos S/.
Activos Tangibles 192,802.60
Activos No Tangibles 42,770.00
Capital De Trabajo 695,319.80
Inversion Total 930,892.40

7.2. Costos de las operaciones del servicio
7.2.1 Costos de materiales del servicio

Los paquetes estaran conformados por los productos detallados a continuacion. El costo
unitario de cada producto incluye los impuestos por importacion (Ad Valorem del 0%,
IGV del 16%, IPM del 2% y Percepcion del 3.5%). La cantidad de paquetes es la

proyectada al afio 5.

Tabla7.8

Costo de productos

Cantidad Producto Unig\?'?;o(s /) nggg;g { Costo Total (S/.)
Focos smart 19.00 3 149,480.51
Paquete 1 2,622 Lampara smart 21.28 1 55,806.06
Enchufe smart 9.01 2 47,235.84
Camara de 84.74 2 334,324.83
Paquete 2 1,973 seguridad
Sensores smart 7.52 2 29,684.45
Tv Box 148.20 1 299,225 58
Paquete 3 2,019 Altavoz smart 108.68 1 219,432.09
Repetidor Wifi 38.00 1 76,724.51
Paquete 4 1,346 Robot aspirador 532.00 1 716,095.40
Paquete 5 1,230 Router Gaming 532.00 1 654,363.04

9,190 2,582,372.29

Nota. Adaptado de Mi Smart Led, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Original-
1600260563958.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.41f24ed7CMcsxchttp://www.suna
t.gob.pe/estadisticasestu dios/)
Adaptado de Smartlife Tuya, por Alibaba. 2022. (https://www.alibaba.com/product-detail/Tuya-Smart-
Tuyatuya-Work-With-Alexa_62547712915.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.7a07
43580zN3Fz&s=phttp://www.sunat.gob.pe/estadisticasestu dios/)
Adaptado de Xiaomi MiJia 1080p, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Xiaomi-
1600272640763.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.3ee444b0043Geyhttp://www.suna
t.gob.pe/estadisticasestu dios/)
Adaptado de Window and Door Sensor, por Alibaba. 2022. (https://www.alibaba.com/product-detail/Door-
Window-Sensor-2-Way-Communication_62555205935.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal
_offer.d_title.c26a46ebWROMDv&s=phttp://www.sunat.gob.pe/estadisticasestu dios/)
Adaptado de Xiaomi Mi Caja de TV, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Original-
1600463915521.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.146f881bxJOyuAhttp://www.suna
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t.gob.pe/estadisticasestu dios/)
Adaptado de Mi Smart Speaker, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/best-
1600315948160.html?spm=a2700.7735675.normal_offer.d_title.1adcb6e6tdNNPQhttp://www.sunat.gob.
pe/estadisticasestu dios/)
Adaptado de Xiaomi Mi Wifi Wireless Router, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-
detail/Global-
1600149448356.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.19711afcryhUkghttp://www.sunat
.gob.pe/estadisticasestu dios/)
Adaptado de Xiaomi Mi 1C, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/XIAOMI-
10000002595097.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.320b39ffxFFWOKkhttp://www.sun
at.gob.pe/estadisticasestu dios/)
Adaptado de Asus Wifi RT-AC86U Wireless Gaming Router, por Alibaba. 2022.
(https://spanish.alibaba.com/product-detail/100-Perfect-work-for-ASUS-for-1600088751792.html)
Adaptado de GreatRoc Lampara smart, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/product-
detail/great-roc-best-seller-bedside-colorful-sleeping-night-lamp-hands-taking-or-hanging-desk-feeding-
lamp-sos-function-led-night-lamp-1600325310662.html)

7.2.2. Costo de los servicios (energia eléctrica, agua, transporte, etc.)

Los costos los servicios se encuentran detallados en el punto 5.9.4. Otros.

7.2.3. Costo del personal
7.2.3.1. Personal de atencién al cliente

Tabla7.9

Costos de personal de atencidn al cliente, en soles

Sueldo Asignacion Suelda
Puesto Cantidad Gratificaciones CTS EsSalud gna Total
mensual familiar

Anual
Amsten,te_‘ 1,200.00 2,400.00 1,200.00 108.00 93.00 20,412.00
informatico
Vendedor 3 1,000.00 2,000.00 1,000.00 90.00 93.00 17,196.00
Técnicos 6 1,100.00 2,200.00 1,100.00 99.00 93.00 18,804.00
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7.2.3.2. Personal de soporte interno del servicio

Tabla7. 10

Costo de personal de soporte interno, en soles

Sueldo Asignacion Sueldo
Puesto Cantidad Gratificaciones CTS EsSalud gna Total
mensual familiar

Anual
Gerente General 1 10,000.00 20,000.00 10,000.00  900.00 93.00 161,916.00
Jefe Comercial y 1 3,000.00 6,000.00 3,000.00  270.00 93.00 49,356.00
Finanzas
Jefe RRHH y
SSOMA 1 3,000.00 6,000.00 3,000.00  270.00 93.00 49,356.00
Analista de
logistica y 1 1,500.00 3,000.00 1,500.00  135.00 93.00 25,236.00
comercial
Asistente de 1 1,200.00 2,400.00 1,200.00  108.00 93.00 20,412.00
finanzas
Secretario 1 1,500.00 3,000.00 1,500.00  135.00 93.00 25,236.00
Almacenero 2 1,000.00 2,000.00 1,000.00  90.00 93.00 17,196.00

7.3. Presupuesto de ingresos y egresos

7.3.1. Presupuesto de ingreso por ventas

Para calcular las ventas totales se consideré un 60% de ventas pagadas en efectivo y el

40% restante pagadas con tarjeta de crédito o débito, esto quiere decir que a este ultimo

se le restara la respectiva comision de 3.45%.

Tabla7. 11

Presupuesto de ingresos por ventas

Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas P1 (paquetes) 1,008 1,339 1,718 2,146 2,622
Ventas P2 (paquetes) 758 1,007 1,292 1,614 1,973
Ventas P3 (paquetes) 776 1,031 1,323 1,652 2,019
Ventas P4 (paquetes) 517 687 882 1,101 1,346
Ventas P5 (paquetes) 473 628 806 1,007 1,230
Valor de venta P1 (S/.) 463.54 441.47 420.44 400.42 381.36
Valor de venta P2 (S/.) 515.05 490.52 467.16 444.92 423.73
Valor de venta P3 (S/.) 669.56 637.67 607.31 578.39 550.85
Valor de venta P4 (S/.) 1,030.09 981.04 934.32 889.83 847.46
Valor de venta P5 (S/.) 1,030.09 981.04 934.32 889.83 847.46

Ventas (S/.) 2,365,043.82  2,992,131.07  3,657,058.31 4,349,854.64 5,062,802.07
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7.3.2. Presupuesto de costos del servicio

La mano de obra directa corresponde a los suelos de los técnicos mientras que el costo

de mano de obra indirecta, a los almaceneros.

Tabla7.12

Presupuesto de costos del servicio, en soles

Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
MOD 56,412.00 56,412.00 75,216.00 94,020.00 112,824.00
Costo P1 125,951.77 165,423.62 211,692.82 263,939.18 321,550.50
Costo P2 181,558.61 238,457.00 305,153.73 380,466.49 463,512.81
Costo P3 296,961.54 390,025.89 499,116.65 622,299.97 758,132.49
Costo P4 357,170.24 469,103.31 600,312.12 748,470.76 911,843.21
Costo P5 326,379.70 428,663.37 548,561.08 683,947.42 833,236.03
Ml 8,159.18 10,551.42 13,585.02 16,969.98 20,706.30
CIF 226,769.78 245,627.76 251,579.76 259,401.36 294,341.74
CIF fijo 226,769.78 245,627.76 251,579.76 259,401.36 294,341.74

CIF variable 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Costo del Servicio 1,579,362.82  2,004,264.36  2,505,217.18  3,069,515.16  3,716,147.08

A continuacion, se detallan los costos del CIF, donde se estan considerando los
costos de mano de obra indirecta, costos de desaduanaje por cada importacion que se

realiza, servicios de alquiler y servicios asociados al local.

Tabla 7. 13
Presupuesto de costos del servicio, en soles

Costos Indirectos de Fabricacion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Costo de mano de obra indirecta 17,196.00 17,196.00 17,196.00 17,196.00  34,392.00
Costo de desaduanaje (Lima) 71,136.00 77,976.00 83,448.00  90,789.60  95,076.00
Costo de alquiler del local 126,904.80 138,441.60 138,441.60 138,441.60 149,978.40
Costo de servicio de agua, luz e internet 5,292.81 5,773.98 5,773.98 5,773.98 6,255.14
Costo de servicio mévil 6,240.00 6,240.00 6,720.00 8,160.00 8,640.00

Total 226,769.78 245,627.76 251,579.76 259,401.36 294,341.74

7.3.3. Presupuesto operativo de gastos generales

Los gastos administrativos estan compuestos por los sueldos de los gerentes, analista de
logistica, asistente de recursos humanos y asistente de finanzas. Los gastos de ventas

incluyen los sueldos del analista de logistica, asistente informatico y los vendedores. Por
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otro lado, la depreciacion de los activos fijos y la amortizacion de los activos intangibles

se encuentran detalladas en el Anexo 14 y Anexo 15.

Tabla7. 14
Presupuesto de gastos generales, en soles

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos Administrativos 306,276.00  306,276.00  306,276.00  306,276.00  306,276.00
Gastos de Ventas 80,040.00 80,040.00 80,040.00 80,040.00 97,236.00
Depreciacién no fabril 7,933.80 7,933.80 8,078.70 8,198.60 9,021.50
Amortizacion de intangib|es 4,277.00 4,277.00 4,277.00 4,277.00 4,277.00
Total Gastos Generales 398,526.80 398,526.80 398,671.70 398,791.60 416,810.50

7.3.4. Presupuesto de Gastos de Marketing

En una empresa de comercializacion de productos de tecnologia, un factor clave para

impulsar el éxito del negocio, es la inversion en marketing y publicidad. EI primer afio se

partird con un presupuesto de S/. 50,000 para alcanzar las metas en ventas, en los

préximos afios se invertira el 5% de la utilidad bruta del afio anterior. Esta inversion se

tercerizara con una agencia de marketing que conoce las metodologias y estrategias mas

efectivas, sin embargo, se propondra inicialmente distribuciones del presupuesto para

actividades relacionados a la publicidad, el cual esta sujeto a cambios por parte de la

agencia que cuenta con mayor conocimiento del tema.

Tabla 7. 15

Detalle de inversion en Marketing y Publicidad

Detalle de Marketing

Distribucion de presupuesto

Creacion de contenido

Pagina web

Promocion de contenido

Creacion de contenido

Digital A |
) Promocion de contenido
Redes sociales o )
Posicionamiento web
Interaccion con el publico
Fisico Publicidad en tienda ~ Promocién de productos

10%
15%
10%
25%
15%
10%
15%
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Tabla7. 16

Distribucién anual de presupuesto de Marketing en soles.

Detalle de Marketing Afos
1 2 3 4 5
Pagina web Creacién de contenido 5,000.00 3,928.41 4,939.33 5,759.21 6,401.70
Promocién de contenido 7,500.00 5,892.61 7,409.00 8,638.81 9,602.55
Creacion de contenido 5,000.00 3,928.41 4,939.33 5,759.21 6,401.70
. Promocién de contenido 12,500.00 9,821.01 12,348.33 14,398.01  16,004.24
Redes sociales b icionamiento web 750000 589261  7,409.00 863881  9,602.55
Interaccion con el piblico  5,000.00  3,928.41  4,939.33 5,759.21 6,401.70
Publicidad en Promocién de productos

tienda (Material POP? 7,500.00 5,892.61 7,409.00 8,638.81 9,602.55
TOTAL 50,000.00 39,284.05 49,393.34 57,592.06 64,016.97

7.4. Presupuestos financieros

7.4.1. Presupuesto de servicio de deuda

La deuda representa el 30% de la inversion total. Se consideré un préstamo al banco

Scotiabank con una tasa de interés del 15%, una gracia total de un afio y cuotas crecientes.

Tabla7. 17

Presupuesto de servicio de deuda en soles

Afio Préstamo  Amortizacion Interés Pago
0 279,267.72 0.00 0.00 0.00
1 321,157.88 21,410.53 48,173.68 69,584.21
2 299,747.35 42,821.05 44,962.10 87,783.15
3 256,926.30 64,231.58 38,538.95  102,770.52
4 192,694.73 85,642.10 28,904.21  114,546.31
5 107,052.63 107,052.63 16,057.89  123,110.52

7.4.2. Presupuesto de Estado de resultados

Para el estado de resultados financiero se tomé en cuenta el interés anual de la

deuda dentro de los gastos financieros. Mientras que este se elimina en el econémico.
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Tabla7.18

Estado de resultados financiero, en soles

Afo 1 AR 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas 2,365,043.82  2,992,131.07 3,657,058.31 4,349,854.64 5,062,802.07
Costos de Comercializacion 1,579,362.82  2,004,264.36  2,505,217.18 3,069,515.16 3,716,147.08
Utilidad Bruta 785,681.00 987,866.71  1,151,841.13 1,280,339.48 1,346,654.99
Gasto de Publicidad 50,000.00 39,284.05 49,393.34 57,592.06 64,016.97
Gastos Generales 398,526.80 398,526.80 398,671.70 398,791.60 416,810.50
Gastos de Servicios de Terceros 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00
Utilidad Operativa 267,154.20 480,055.86 633,776.09 753,955.82 795,827.52
Gastos Financieros 48,173.68 44,962.10 38,538.95 28,904.21 16,057.89
Valor de Mercado 6,134.55
Valor Residual 12,269.10
Participacion Laboral (8%) 21,372.34 38,404.47 50,702.09 60,316.47 63,666.20
Utilidad Antes de Impuestos 197,608.18 396,689.29 544,535.06 664,735.15 709,968.87
Impuesto a la Renta (29.5%) 58,294.41 117,023.34 160,637.84 196,096.87 209,440.82
Utilidad Neta 139,313.77 279,665.95 383,897.22 468,638.28 500,528.05
Reserva Legal (10%) 13,931.38 27,966.59 38,389.72 50,037.24 0.00
Utilidad Disponible 125,382.39 251,699.35 345,507.49 418,601.04 500,528.05
Tabla7. 19

Estado de resultados econémico, en soles

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas 2,365,043.82 2,992,131.07 3,657,058.31  4,349,854.64 5,062,802.07
Costos de Comercializacion 1,571,203.64 1,993,712.94 2,491,632.16 3,052,545.18 3,695,440.78
Utilidad Bruta 793,840.18 998,418.13 1,165,426.14  1,297,309.46 1,367,361.29
Gasto de Publicidad 50,000.00 39,692.01 49,920.91 58,271.31 64,865.47
Gastos Generales 398,526.80 398,526.80 398,671.70 398,791.60 416,810.50
Gastos de Servicios de Terceros 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00 70,000.00
Valor de Mercado 6,134.55
Valor Residual 12,269.10
Utilidad Operativa 275,313.38 490,199.32 646,833.54 770,246.55 809,550.77
Participacion Laboral (8%) 22,025.07 39,215.95 51,746.68 61,619.72 64,764.06
Utilidad Antes de Impuestos 253,288.31 450,983.37 595,086.86 708,626.83 744,786.70
Impuesto a la Renta (29.5%) 74,720.05 133,040.10 175,550.62 209,044.91 219,712.08
Utilidad Neta 178,568.26 317,943.28 419,536.23 499,581.91 525,074.63
Reserva Legal (10%) 17,856.83 31,794.33 41,953.62 38,720.16 0.00
Utilidad Disponible 160,711.43 286,148.95 377,582.61 460,861.76 525,074.63
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7.4.3. Presupuesto de estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera que se presenta a continuacion esta proyectado para el

primer afio de funcionamiento.

Tabla 7. 20

Estado de situacion financiera al 31 de diciembre de afio 1, en soles

ACTIVOS 1,171,273.20 PASIVOS 375,603.10
ACT. CORRIENTE 1,086,353.00 PAS. CORRIENTE 54,445.23
Efectivo 987,254.12 Cuentas por pagar 12,017.98
Cuentas por cobrar 0.00 Impuestos 42,427.25
Inventario 99,098.88
ACT. NO CORRIENTE 84,920.20 PAS. NO CORRIENTE 321,157.88
Equipos 54,361.00 Deuda a largo plazo 321,157.88
Intangibles 42,770.00
Depreciacion 7,933.80 PATRIMONIO 795,670.10
Amortizacion 4,277.00 Capital Social 651,624.68
Reserva Legal 13,931.38
Utilidades Retenidas 130,114.04
TOTAL ACTIVOS 1,171,273.20 TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 1,171,273.20

7.5. Flujo de fondos netos
7.5.1. Flujo de fondos econémico

Para hallar el flujo de fondos econémico, a la utilidad neta se le suma la depreciacion y
amortizacion de los activos intangibles y el Gltimo afio se le aumenta el capital de trabajo

y el valor residual de los activos.

Tabla 7. 21

Flujo de fondos econdmico, en soles

Ao 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Utilidad Neta 178,568.26 317,943.28 419,536.23 499,581.91 525,074.63
Depreciacion y
Amortizacion de 12,210.80 12,210.80 12,355.70 12,475.60 13,298.50
Intangibles
Capital de Trabajo 695,319.80
Valor Residual 33,654.10

Flujo Econdmico  -930,892.40 190,779.06 330,154.08 431,891.93 512,057.51 1,267,347.02
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7.5.2. Flujo de fondos financiero

En el caso del flujo de fondos financiero, a la utilidad neta se le suma la depreciacion y
amortizacion de intangibles y la amortizacion de la deuda, y para el ultimo afio se le

agrega el capital de trabajo y el valor residual de los activos.

Tabla 7. 22

Flujo de fondos financiero, en soles

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

Utilidad Neta 139,313.77 279,665.95 383,897.22 468,638.28 500,528.05
Depreciacion y

Amortizacién de 12,210.80 12,210.80 12,355.70 12,475.60 13,298.50
Intangibles

g&%ﬁ'zac'on fle 2141053 42,821.05 64,231.58 85642.10 107,052.63
Capital de Trabajo 695,319.80
Valor Residual 33,654.10

Flujo Financiero  -651,624.68 130,114.04 249,055.70 332,021.34 395,471.78 1,135,747.83

7.6. Evaluacién Econémica y Financiera

Para realizar la evaluacion econémica y financiera, se tuvo que calcular el costo de

oportunidad del capital (COK) con la siguiente formula:
Ki=rf+ ﬁ(Tm— Tf)
Donde:

Tabla 7. 23

Valores de la formula para hallar el COK

Ki Tf Tm ﬁ
Costo de oportunidad de los Tasa libre de riesgo del Tasa de riesgo del Beta
accionistas pais mercado
31.38% 3.32% 26.49% 1.2109929

Para hallar el beta se utilizo la siguiente formula:
Ba= Bux(1+ A=) +(P/p)

Donde:
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Tabla7.24

Valores de la formula para hallar el Beta

Ba By T D E
Beta Beta Tasa de impuesto a la Monto de la deuda Monto del capltal.aportado
desapalancado renta por los socios
1.2109929 0.93 29.5% 279,267.72 651,624.68

7.6.1. Evaluacion economica: VAN, TIR, Beneficio/Costo, Periodo de recuperacion

Tabla 7. 25

Ratios econdmicos

VAN 91,730.67
TIR 35%
Rel. B/C 1.10
Per. Recup. 4.72

7.6.2. Evaluacion financiera: VAN, TIR, Beneficio/Costo, Periodo de recuperacion

Tabla 7. 26

Ratios financieros

VAN 161,040.23
TIR 40.23%
Rel. B/C 1.25
Per. Recup. 4.45

7.6.3. Analisis de los resultados econémicos y financieros del proyecto

El VAN es positivo lo que indica que el proyecto es rentable. La tasa interna de retorno
es mayor al COK, lo que rectifica la rentabilidad de este. Ademas, la relacion
beneficio/costo es mayor a 1, lo que indica la existencia de ganancias por cada sol
invertido en el negocio. Por Gltimo, el periodo de recuperacién se da dentro del tiempo

de vida atil del proyecto.

Los resultados demuestran que el proyecto es economica y financieramente
rentable, con la observacién que los ratios financieros son mejores que los ratios

econdmicos.
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7.6.4. Analisis de sensibilidad del proyecto

Con respecto al anélisis de sensibilidad, se considero un escenario pesimista, en el que la

demanda disminuye en un 15% y un escenario optimista, en el que la demanda se

incrementa en un 15%

Como resultado, en el escenario pesimista, el proyecto deja de ser rentable y asi

lo refleja el VAN que deja de ser positivo, el TIR, que es menor al COK y la relacion

beneficio/costo, que es menor a 1, tanto en el andlisis financiero como en el econdémico.

Mientras que, para el escenario optimista, el proyecto se vuelve mas atractivo, ya

que aumenta el VAN, TIR, la relacion beneficio/costo. Y se reduce el periodo de

recuperacion de la inversion.

Tabla7. 27

Analisis de sensibilidad del proyecto

Variacion VAN. TI,R . Relac. B/C Periodo de recuperacion
Demanda Econdomico  Econdmico
(-)15% -157,442.76 24.74% 0.83 5 afios 6 meses 16 dias
0% 91,730.67 35.17% 1.10 4 afios 8 meses 21 dias
(+)15% 304,080.54 43.81% 1.33 4 afios 2 meses 7 dias
Variacion .VA'\.I . TIR. Relac. B/C Periodo de recuperacion
Demanda Financiero Financiero
(-)15% -69,721.41 27.50% 0.89 afios 3 meses 8 dias
0% 161,040.23 40.23% 1.25 aflos 5 meses 13 dias
(+)15% 391,801.88 52.69% 1.60 3 affios 7 meses 18 dias
Tabla 7. 28
Variacion de los ratios
Variaciéon  Variacion VAN Variacién TIR .y Variacién
. g o Variacién B/C -
Demanda Economico Economico P.Recuperacion
(-)15% -271.64% -29.65% -24.37% 17.57%
0%
(+)15% 231.49% 24.56% 20.77% -10.28%
Variaciéon  Variacion VAN Variacién TIR - Variacién
. . . - Variaciéon B/C L
Demanda Financiero Financiero P.Recuperacion
(-)15% -143.29% -31.63% -28.40% 18.56%
0%
(+)15% 143.29% 30.98% 28.40% -19.10%
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CAPITULO VIII: EVALUACION SOCIAL DEL
PROYECTO

8.1. Indicadores sociales

Para hallar el valor agregado actual, se calcul6 el valor agregado, que incluye mano de
obra, costos indirectos de fabricacion, gastos generales, gastos por publicidad, gastos por
servicios de terceros, intereses, impuestos y depreciacion, de todos los afios y se llevo al

presente con la tasa de descuento.
En el caso de la densidad de capital, se hallé dividiendo la inversion total entre la
cantidad de empleos.

Inversion total ~ 930,892.40
Cantidad de empleos 18

Densidad de capital =

La productividad de mano de obra se calcul6 dividiendo el valor promedio de

produccion anual entre el nimero de puestos generados

| 5 Valor promedio de producciéon anual 6,770 paquetes
Productividad M.0 = =

Numero de puestos generados 6 técnicos
La intensidad de capital muestra la relacion de la inversién total con el valor
agregado del proyecto.

Inversion total B 930,892.40
Valor agregado actual "~ 3,473,723.97

Intensidad de capital =

La relacion producto — capital mide la relacion entre el valor agregado generado

en el proyecto con el monto de la inversion total.

Valor agregado actual _ 3,473,723.97
Inversion total ~930,892.40

Relacion producto — capital =

El balance de divisas es la resta de importaciones y exportaciones del proyecto.
Balance de divisas = Exportaciones — Importaciones = 0 — 2,582,372.29

La generacion de divisas se hallo dividiendo la inversion total entre el balance de

divisas.

Inversion total _ 930,892.40
Balance de divisas ~ —2,582.372.29

Generacion de divisas =
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La tasa de descuento se calculo con la férmula para hallar el costo promedio

ponderado de capital (CPPC), que es la tasa promedio ponderada de las fuentes de

financiamiento, en este caso son los montos que aportan el accionista y el banco; ademas

de la tasa impositiva que se calcula a partir de la tasa de impuesto a la renta (29.5%) y la

participacion de los trabajadores (8%). Para hallar este indicador se utilizé la siguiente

formula:
CPPC =K —E + Kd —D 1-7)
= Keé * * * —
(E+ D) (E+D)
Donde:
Tabla 8.1
Valores de la formula para hallar el CPPC
Ke Kd E D T CPPC
Costo
Costo de : Monto Aportado por Promedio
cprungasae el Moo o My T pordrdo o
los Accionistas Externo P Capital
31.38% 15% 651,624.68 279,267.72 35.14% 26.47%
Tabla 8. 2
Indicadores sociales
Indicador Valor
Valor Agregado Actual 3,473,723.97
Densidad de Capital 51,716.24
Productividad de M.O 1,128.40
Intensidad de Capital 0.27
Producto-Capital 3.73
Balance de divisas -2,582,372.29
Generacion de divisas -0.36
Tasa de descuento 26.47%

8.2. Interpretacion de indicadores sociales

El valor agregado es el aporte hecho a los insumos y a la materia prima, en este caso a

los productos, para su transformacion en el servicio dado.

Con respecto a la densidad de capital, se desprende que para generar un nuevo

puesto de trabajo se necesita invertir S/.51,716.24.
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El indice de productividad de mano de obra permite analizar cuél es la capacidad
de la mano de obra empleada para generar la servuccion del proyecto. En este caso se

genera 1,129 paquetes por cada técnico.

De acuerdo con la intensidad de capital, para generar un sol de valor de agregado
se requiere de S/. 0.27.

Debido a que la relacion producto - capital es mayor a 1, el presente estudio se

reconoce como socialmente viable.
El balance de divisas muestra la pérdida de divisas que genera este proyecto.

La generacion de divisas muestra que la relacion entre la inversion total y el saldo

neto de divisas es -0.36.

La tasa de descuento es el costo de capital que se aplica para determinar el valor
presente de un pago futuro. En este caso el dinero vale menos en el presente, cuanto mas

lejos este el dinero que se recibira ya que la tasa es positiva.
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CONCLUSIONES

Gracias al estudio de mercado, se demostro que las ventas de paquetes son
crecientes a lo largo de los 5 afos de vida util del proyecto, ademas se pudo
evidenciar el desconocimiento hacia la domotica, lo que confirma que el
servicio en cuestion es nuevo e innovador, de acuerdo con la encuesta

realizada.

El departamento de Lima y el distrito de Lince, mas especificamente, resulto

ser el lugar mas idoneo para ubicar la empresa.

Los andlisis econdémicos y financieros demostraron la rentabilidad del
proyecto. Sin embargo, hay que considerar que la digitalizacion y la
modernizacion son las corrientes actuales por adoptar, lo que puede suponer
un plus en el establecimiento y del servicio en los hogares de Lima

Metropolitana.

111



RECOMENDACIONES

Se recomienda tener bien capacitado a los técnicos para el mantenimiento del
robot aspirador, ya que, al ser un producto novedoso en el mercado, el
desconocimiento puede conllevar a malas practicas que terminen reduciendo

la vida util del producto.

Al ser un servicio dirigido a los hogares de Lima Metropolitana, se
recomienda realizar alianzas estratégicas con las empresas mas establecidas
del pais, como pueden ser las de telecomunicaciones, para lograr ingresar a

estos hogares de forma mas confiable y efectiva.

Se recomienda adoptar estrategias de fidelizacion y atencion rapida a los
clientes, puesto que, al ser un mercado por explotar, hay una alta probabilidad

de ingreso de nuevos competidores.
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Anexo 1: Especificaciones de los productos

Nombre | Marca Especificaciones Paquete Imagen
— Voltaje de entrada: AC 90 — 250 V
Enchufe Tuva — Tension de salida: AC 180 -250 V
Inteligente 4 — Potencia: 2200 W

— Dimensiones: 44 x 55 mm

— Clase energética: A+
— Potencia: 9 W

— Flujo nominal de luz: 600 Im i ,
Xiaomi | — Temperatura de color: 1700 - 6500 K
— Vida atil: 25000 horas 1 '
— Voltaje: 220 V - 50 Hz, 0.1 A E
— Colores: 16 millones de colores ;

Mi Smart
Led

— Peso: 250 g
— Dimensiones: 10x10x21.5 cm

— Temperatura de color : 2900 K

— Cobertura 360° »
— Visién diurna y nocturna
— Tamafio: 11x9.3x9.3 cm

— Resolucion 720p o 1080p

Night GreatRoc | ~ Vida util: 35000 horas
Lamp — Potencia: 6 W
— Tecnologia: LED

Mi Jia Xiaomi

2
ind — Intermitente
ZxanD%Vgr Tug | “gManegee
Uy — Canales de control: 2
sensor
— Control remoto
4 — Dimesiones: 43x99x99 mm
Mi Smart Xiaomid - Peso: 300 g P~
Speaker — Conectividad: Wi-fi 802.11 (2.4 GHz y 5 GHz)
— Procesador: MediaTek MT621A a 800 MHz
— Memoria interna; 16 MB
. — Memoria RAM: 128 MB
Mi Router . . . . .
42 Xiaomi | — Seguridad inalambrica: WPA-PSK, WPA2-PSK
— Vinculable a Mi Home (Android e iOS) 3

— Dimensiones: 195x105x24 mm
— Antenas: 170 mm

— Sistema operativo: Android TV OS 8.0
— Seguridad del sistema: Widevine L1

— RAM: 2 GB DDR3

— Memoria interna 8 GB

— Dimensiones: 10 x 10 x1.6 cm

— Peso0:145¢

Mi box S Xiaomi

— Dimensiones: 330x75 mm

— Peso: 3 kilos

— Navegacion: Aleatoria (SmartGryroscope)
— Potencia de succion: 1500 pascales

Mi 1C Xiaomi | — Capacidad depo6sito s6lidos: 600 ml 4
— Capacidad tanque agua: 200 ml

— Asistentes de voz: Alexa y Google Assistant
— Bateria: 2600 mAh

— Autonomia; Hasta 120 minutos
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Dimensiones: 220x160x84 mm

Peso: 872 g

Procesador: CPU de dos nucleos a 1.8 GHz
Memoria: 256 MB Flash 512 MB RAM
Frecuencia de funcionamiento: 2.4 GHz/5 GHz

RT-
AC86U

Asus

Nota. Adaptado de Mi Smart Led, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Original-
1600260563958.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.41f24ed7CMcsxchttp://www.suna
t.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Smartlife Tuya, por Alibaba. 2022. (https://www.alibaba.com/product-detail/Tuya-Smart-
Tuyatuya-Work-With-
Alexa_62547712915.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.7a0743580zN3Fz&s=phttp://
www.sunat.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Xiaomi MiJia 1080p, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Xiaomi-
1600272640763.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.3ee444b0043Geyhttp://www.suna
t.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Window and Door Sensor, por Alibaba. 2022. (https://www.alibaba.com/product-
detail/Door-Window-Sensor-2-Way-
Communication_62555205935.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.c26a46ebWROMD
v&s=phttp://www.sunat.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Xiaomi Mi Caja de TV, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/Original-
1600463915521.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.146f881bxJOyuAhttp://www.suna
t.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Mi Smart Speaker, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/best-
1600315948160.html?spm=a2700.7735675.normal_offer.d_title.1adcb6e6tdNNPQhttp://www.sunat.gob.
pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Xiaomi Mi Wifi Wireless Router, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-
detail/Global-
1600149448356.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.19711afcryhUkghttp://www.sunat
.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Xiaomi Mi 1C, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/p-detail/XIAOMI-
10000002595097.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_title.320b39ffxFFWOKhttp://www.sun
at.gob.pe/estadisticasestu dios/)

Adaptado de Asus Wifi RT-AC86U Wireless Gaming Router, por Alibaba. 2022.
(https://spanish.alibaba.com/product-detail/100-Perfect-work-for-ASUS-for-1600088751792.html)
Adaptado de GreatRoc Lampara smart, por Alibaba. 2022. (https://spanish.alibaba.com/product-
detail/great-roc-best-seller-bedside-colorful-sleeping-night-lamp-hands-taking-or-hanging-desk-feeding-
lamp-sos-function-led-night-lamp-1600325310662.html)
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Anexo 2: Partidas arancelarias de productos representativos

para proyeccion

Paquete Producto_ Partida arancelaria Descripcion
representativo
1 Focos smart 8539500000 Lamparas y tubos de diodos emisores de luz (LED).
Aparatos emisores de radiotelefonia,
. radiotelegrafia, radiodifusion o television, incluso
Camara de o -
. 8525801000 con aparato receptor o de grabacion o reproduccién
seguridad 5 ’ Y S
de sonido incorporado; camaras de television;
videocamaras, incluidas las de imagen fija.
Aparatos receptores de television, incluso con
3 Tv Box 8528710000 aparato re_cgptor de ragwdlfus_lon 0 de_grabauon 9
reproduccion de sonido o imagen incorporado;
videomonitores y videoproyectores.
4 Rgbot 8508110000 Herramientas electromecénicas con motor eléctrico
aspirador incorporado, de uso manual.
Aparatos eléctricos de telefonia o telegrafia con
hilos, incluidos los teléfonos de abonado de
5 Router gaming 8517622000 auricular inalambrico combinado con micr6fono y

los aparatos de telecomunicacion por corriente
portadora o telecomunicacion digital; videdfonos.

Nota. Adaptado de Veritrade, 2022. (https://business2.veritradecorp.com/es/mis-busquedas)
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Anexo 3: Tabla de enfrentamiento de factores externos

FACTORES Ol|02‘03|04|05‘06|07‘08|O9|010|011‘Al‘AZ‘A3|A4|A5‘A6‘A7|A8| A9 |A10|A11|A12|
OPORTUNIDADES (O)
O1. Iniciativas gubernamentales a favor de las MYPES. 1101|121 ]0|0] O 1 1 1
02. Porcentaje de deuda externa baja. ojojojoj1j1j0|0]| O 1 1 1
03. Rebote de PBI. 1(1]0(1|1|1]0(0]| O 1 1 1
O4. Fortalezas macroecondmicas 1(1(1(1|1|1]0(0] O 1 1 1
0O5. Hébito de consumo de tecnologia en desarrollo. i1(1]0(0|212|1]|]0|0]| O 1 1 1
06. Poblacion joven atraida por las innovaciones
tecnoldgicas. 1(0(0(0|2|212]|]0|0] O 1 1 1
O7. Tendencia de limpieza automatizada 0|0 0|0 1 1 1
08. Nuevos avances tecnolégicos en los productos de
domética. 1(1(1(1|1|1]0(0] O 1 1 1
09. Productos tecnoldgicos con precios accesibles. 1111 (1(1(0|0)| O 1 1 1
010.Ahorro en el consumo energético. o,o0;j0j0|O0Oj0O]J0O]0O] O 1 1 1
0O11. Ley MYPE. ojojo|lO0O|O0O|0O|O]|O] O 0 1 1
AMENAZAS (A)
Al. Inestabilidad politica. o|1l0|O0jO|1]|1]0]|0] 1 1 0(0] O 1 1 1
A2. Poca inversién del exterior. o|1/0|0|212|1(12]0]0] 1 1 0|0| O 1 1 1
A3. Inestabilidad del dolar 111|111 (1]01|0 1 1 00| O 1 1 1
A4. Impuestos por importacion. 1112/212]0|1]1]1]0]|0]| 1 1 0|0]| O 1 1 1
Ab5. Poco interés de adquisicion de nuevas tecnologias. ojlo|lo|oO|O|1|212]0]0] 1 1 0|0 O 1 1 1
A6. Debate por violacion de privacidad of1]0(0|]0]212]|12]01]0O0 1 1 00| O 1 1 1

(continua)
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(continuacién)

FACTORES 01]02|03|04] 05| 06| 07| 08| 09| 010|011 | A1 | A2| A3 | A4 | A5 | A6 | A7 | A8] A9 | AL0| A11 | AL2]

AMENAZAS (A)

A7. Falta de uso de TIC’s en los 3 actores (individual,
negocios y gobierno).

A8. Limitado acceso 6ptimo a redes mdviles.

A9. Deficiencia de suministro eléctrico.

A10. Falta de cultura de reciclaje.

Al1l. Codigo de proteccion y defensa del consumidor
Al2. Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo

R
S
R

o |lo|o|r |k |~
o |lo|o|r ||+
o |lo|o|r |k |~
o |lo|o|r | |+
o |o|o|r |k |~
o |lo|o|r |k |~
o |lo|o|r | |+
o |o|o|r |k |~
o |o|o|r |k |~
o |lo|o|r | |+
o |lo|o|r | |+
o |lo|o|r | |+
o |lo|o|r |k |~
o |lo|o|r |k |~

126



Anexo 4: Departamentos evaluados con respecto a los factores

Departamento Nimero de Hogares (Miles) Poblacion Urbana (%) Sectores Ay B (%)
Lima 2989.7 98 25.7
Tumbes 65.3 94 5.9
Ica 247.5 93 10
Piura 512.5 79 4.1
La Libertad 492.7 79 8.5
Arequipa 442 92 16.2
Cajamarca 410.9 36 2.6
Junin 364 71 3.8
Cusco 369.8 61 4.8
Lambayeque 320.7 81 8.1
Puno 430.9 54 25
Ancash 325.2 64 4.9
Loreto 205.3 69 2.7
San Martin 232.5 68 3.3
Huanuco 212.1 52 3.3
Ayacucho 193 58 2.2
Ucayali 127.8 81 2.6
Apurimac 130.9 46 1.8
Amazonas 111.8 42 1.9
Huancavelica 110.1 31 0.3
Tacna 108.9 90 10.1
Pasco 72.2 63 1.7
Moquegua 61.2 87 121
Madre De Dios 43.5 83 4

Nota. Adaptado de Pert: Poblacién 2019, CPI 2019.

(http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional_peru_201905.pdf
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Anexo 5: Comparacion de distritos

SUPERFICIE PRECIO CERCANIA PUNTAJE
Surquillo 6 5 0 0
San Miguel 1 9 1 10
Callao 14 14 0 0
Otros 15 13 0 0
San Borja 4 1 1 5
Cercado de Lima 7 10 0 0
Lince 3 15 1 18
Magdalena 12 2 1 14
Ate 13 12 0 0
La Victoria 8 11 0 0
S.L.Fin. 11 4 1 15
Chacarilla 7 0 0
S.LLEmp. 9 3 1 12
Surco 8 1 13
Miraflores 10 6 1 16

Nota. Adaptado de Informe de oficinas clase b, por Cushman & Wakefield, 2021.
(https://cushwakeperu.com/wp-content/uploads/2021/07/Cushman-Wakefield-Lima_SA_Informe-Clase-
B-Q22021.pdf)
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Anexo 6: Tabla de tiempos del paguete 1

PAQUETE 1 # Paquetes / dia
Solicitud de adquisicion del .
5 min
paquete
g Revisién de stock del paquete 2 min
<DE Pago del 50% por adelantado 5 min
o | Solicitud de seleccidn del paquete i
o 30 min
E Armado de paquete
LLI)J \{en_fmamon de paquete y personal 12 min
técnico
Salida de técnico con el paquete 3 min
Transporte a domicilio de cliente 30 min
g | Instalacion de paquete 90 min
8 5 Capacitacién 150 min
I d Cobro del 50% y firma de finalizacion de venta 30 min
Retorno a centro administrativo 30 min
Validacion de documento de venta 12 min
312 min
Tiempo de transporte entre 150 min
hogares
462 min
7.7 horas/ técnico

El paquete 1 tiene un tiempo efectivo de venta de 45 minutos por paquete, por lo que, se

estan programando visitas cada 1:15 horas.
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Anexo 7: Tabla de tiempos del paguete 2

PAQUETE 2 # Paquetes / dia 6
Solicitud de adquisicion del paquete 5 min
Z | Revision de stock del paquete 2 min
% Pago del 50% por adelantado 5 min
< | solicitud de seleccion del paquete i
Q 30 min
= | Armado de paquete
Z -pn -7
8 \{en_fmamon de paquete y personal 12 min
técnico
Salida de técnico con el paquete 18 min
Transporte a domicilio de cliente 30 min
x | Instalacion de paquete 120 min
< =z o .
8 i [ Capacitacion 90 min
I d Cobro del 50% y firma de finalizacion de venta 30 min
Retorno a centro administrativo 30 min
Validacion de documento de venta 12 min
282 min
Tiempo de transporte entre hogares 150 min
432 min

7.2 horas / técnico

El paquete 2 tiene un tiempo efectivo de venta de 40 minutos por paquete, por lo que, se

estan programando visitas cada 1:30 horas.
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Anexo 8: Tabla de tiempos del paquete 3

PAQUETE 3 # Paquetes / dia 5
Solicitud de adquisicion del paquete 5 min

Z | Revision de stock del paquete 2 min

% Pago del 50% por adelantado 5 min

< | solicitud de seleccion del paquete .

Q 25 min

= | Armado de paquete

- e,

8 :/éigif::(;amon de paquete y personal 10 min
Salida de técnico con el paquete 3 min
Transporte a domicilio de cliente 30 min

g(: U'EJ Instalacién de paquete 75 min
8 w [ Capacitacion 150 min
T 5| Cobro del 50% y firma de finalizacion de venta 25 min
Retorno a centro administrativo 30 min
Validacion de documento de venta 10 min

290 min

Tiempo de transporte entre hogares 120 min

E min

6.8 horas/ técnico

El paquete 3 tiene un tiempo efectivo de venta de 50 minutos por paquete, por lo que, se

estan programando visitas cada 1:30 horas.
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Anexo 9: Tabla de tiempos del paquete 4

PAQUETE 4 # Paquetes / dia 7
Solicitud de adquisicion del .
5 min
paquete
é Revisién de stock del paquete 2 min
<D( Pago del 50% por adelantado 5 min
o | Solicitud de seleccidn del paquete .
o 35 min
E Armado de paquete
8 \{enﬁcamon de paquete y personal 14 min
técnico
Salida de técnico con el paquete 3 min
Transporte a domicilio de cliente 30 min
g | Instalacion de paquete 70 min
S 5 Capacitacion 140 min
I d Cobro del 50% y firma de finalizacién de venta 35 min
Retorno a centro administrativo 30 min
Validacion de documento de venta 14 min
289 min
Tiempo de transporte entre 180 min
hogares
469 min
7.8 horas/ técnico

El paquete 4 tiene un tiempo efectivo de venta de 30 minutos por paquete, por lo que, se

estan programando visitas cada 1 hora.
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Anexo 10: Tabla de tiempos del paquete 5

7.8 horas/ técnico

PAQUETE 5 # Paquetes / dia 7
Solicitud de adquisicion del .
5 min
paquete
g Revision de stock del paquete 2 min
<D( Pago del 50% por adelantado 5 min
o | Solicitud de seleccion del paquete i
o 35 min
E Armado de paquete
8 \{enfmacmn de paquete y personal 14 min
técnico
Salida de técnico con el paquete 3 min
Transporte a domicilio de cliente 30 min
24 ',-'_J Instalacion de paquete 140 min
<z . .
8 w | Capacitacion 70 min
I d Cobro del 50% y firma de finalizacién de venta 35 min
Retorno a centro administrativo 30 min
Validacion de documento de venta 14 min
289 min
Tiempo de transporte entre 180 min
hogares
469 min

El paquete 5 tiene un tiempo efectivo de venta de 30 minutos por paquete, por lo que, se

estan programando visitas cada 1 hora.
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Anexo 11: Matriz IPERC

MATRIZ DE IDENTIFICACION DE PELIGROS Y EVALUACIOND E RIESGOS - IPERC

Actividad

Trabajos en oficinas administrativas, area técnica, comedor y

cuarto recreativo

EVALUACION DE
RIESGO/IMPACTO

<
o 3
= ke, n
2% |:
o > o
o &
o
Bandas antideslizantes en los peldafios.
Escalera del edificio Caidas de personas en la escalera 3 5 15 Usar siempre los pasamanos.
Adecuada iluminacion.
Piso reshaladizo Caidas de personas al mismo nivel 3 2 6 Mantener el piso seco y limpio.
Uso de equipos de computo Fatiga visual y postural 4 5 20 Adoptar post~u rasgrgonomicas. , .
Hacer pequefias pausas para relajar los musculos y descansar la vista.
Utilizar los equipos correctamente.
. . Evitar liquidos cerca de los equipos.
Uso de equipos eléctrico uemaduras 1 10 10 1 .
auip Q Los cables eléctricos deben estar protegidos por canaletas.
Realizar mantenimiento.
Uso de articulos de oficina . .
punzocortantes Cortes, pinchazos, etc. 3 2 6 Guardar adecuadamente los materiales.
I h ntra obj . .
ﬁ%giﬁe‘; oque contra objetos Caidas de personas 3 1 3 Mantener los escritorios y estantes cerrados.
Exceso de trabajo Fatiga mental 3 2 6 Reallzgr pausas dl_namlcas con ejercicios de es_tlramlento y relajacion.
Organizar el trabajo de manera racional y realista.
Equipos de impresién Inhalacién de sustancias nocivas 3 2 6 Ublc_ar IES Impresoras en lugares ventllz_;\dos. .
Realizar mantenimiento o recargas de tintas en horarios no laborables.
Archivero o estantes Caidas de materiales, archivos 3 2 6 Anclal_’ estantes Y archlvadore_s a la pared, piso o techo.
No apilar con objetos o materiales pesados en partes altas, orden.
Exposicion al SARS-COV-2 Contagio del COVID-19 3 2 6 Implementar y capacitar al personal sobre el plan de trabajo COVID-19

Vacunacion del personal.

(continua)
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(continuacién)

Trabajo en almacén

No levantar mas de 10 kg por persona.

Sobreesfuerzo 5 15 - -
Ayuda mecénica, usar equipos con ruedas para trasladar.
Orden y limpieza.
Caidas al mismo nivel 1 3 Mantener las vias de acceso libre de obstaculos.
Sefalizacidn.
Manipulacién manual de Orden y limpieza.
cargas i i 5
g Caida a distinto nivel por escaleras 10 30 Malntt_aner_llas vias de acceso libre de obstaculos.
Sefializacion.
Faja de posicionamiento de postura.
. Aseo y limpieza.
Exp_osmlo,n al polvo, mohos, 5 15 Ventilacion adecuada.
enzimas, 4caros, etc. ’ ,
Uso de guardapolvos o mandiles dentro del almacén.
Almacenamiento de Caida de mercaderia de los 5 4 Anclar estantes al piso o paredes.
mercaderias estantes Orden.
Embalaje de mercaderia Manipulacioide herrgmigntag 1 1 Uso correcto de materiales.
punzocortantes
Carga y traslado d? Sobreesfuerzo 5 15 No Ievantar,m_as de 10 kg por persona.
paquetes a los vehiculos Ayuda mecénica, usar equipos con ruedas para trasladar.
Cableado adecuado.
Contacto eléctrico. Quemaduras. 5 5 No manipular con equipos cerca a los liquidos.
. Mantenimiento.
Trabajo en computadora : — -
Realizar pausas dindmicas para descansar la vista.
Fatiga visual y postural 2 6 lluminacion adecuada.
Sillas ergondmicas.
Exposicion al SARS- Contagio del COVID-19 5 6 Implementar y capacitar al personal sobre el plan de trabajo COVID-19

COV-2

Vacunacion del personal.

(continua)

135




(continuacién)

© — Mantenimiento.

Tg Uso de equipos eléctricos | Incendio 1 20 20 | — Sefializacion.

= — Exthtores. __ :

g— g — Realizar pausas dindmicas para descansar la vista.

g Trabajo en computadora | Fatiga visual y postural 3 2 6 |- luminacién adecuada.

'g — — Sillas ergonémicas. . .

£ Exposicion al SARS- Contagio del COVID-19 3 5 6 |~ Impleme_n’tar y capacitar al personal sobre el plan de trabajo COVID-19
Cov-2 — Vacunacion del personal.
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Anexo 12: Calculos de consumo de energia

. lux por fuentes Lamparas/  Cantidad Factor de
Espacios m2 : fuente total de .. 10.8
zona luminosas luminosa paneles correccion
Oficina del Gerente General 22.5 600 6.49 1 7
Oficina del Jefe Comercial
Finanras Y 115 600 5.05 1 6
Oficina del Jefe de RRHH
SSOMA y 175 600 5.05 1 6
Oficinas 15 600 4.33 1 5
Area técnica 27 600 7.79 1 8
Almacén 28 600 8.08 1 9
Secretaria 10 100 0.48 1 1
Punto de Venta 475 500 11.42 1 12
Bafios 2° piso 20 600 5.77 1 6
Estacionamiento 55 500 13.22 1 14
Espacps de circulacion 59 100 284 1 3
(Pasadizos)
319 77
Nota. Adaptado de Disefio de Sistemas de Trabajo, por Konz Stephan, 1998.
KW/h- KW/h
Cantidad Activo activo stand by horas/dia horas/afio KW anual  0.64/kw-h
77 Paneles 0.000012 14 3640 3.36336 2.1525504
0 Computadora 0.13 0 8 2080 0 0
fciiccah”eegk 0.024 0 24 6240 149.76 95.8464
11 Laptop 0.035 0 8 2080 800.8 512.512
2 Router 0.03 24 6240 374.4 239.616
2 Sg‘gl‘ﬁ:gf | 0.0035 24 6240 43.68 27.9552
1 Proyector 0.55 0.5 130 71.5 45.76
0 Televisor 0.322 4 1040 0 0
0 Microondas 0.64 0.25 65 0 0
0 Refrigeradora 0.4 24 6240 0 0
1 Impresora 0.027 0 0.5 130 351 2.2464
1447.01336 926.09

Nota. Adaptado de ¢Cuanto gasta un aparato eléctrico? ¢ Cuanta energia consume?, por
Electrocalcutator, 2018. (https://www:.electrocalculator.com/)
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Anexo 13: Calculo de ergonomia para las oficinas

Hombres Percentil 95

Hombres Percentil 5 Hombre Percentil 50

Altura £ [ Altura ; ; Altura S ; ; l
tado Altura senfado sentado
sentado Altura sentado sen 2 Altura sentado
= 98.56 ; del gjo = 87.73 =m . del ojo = 62.49 =85.88 . | del gjo = 75.1
Altura sentad ] Altura sentado ]
Altura sentado
del codo = 32.43 —1— del Gﬂd0'=12.3 del codo=22.3 —1—
I Altura Rodilla ) Alt. Rodilla Altura T Alt. Rodilla Altura
Alt =T6.06 Altura Altura 4187 mesa Altura 5504 mesa
tura - mesa = 30 poplitea=35.43| =55 poplitea=45.35 =63
poplitea = 1 T f ' T
55.31 !

Altura £ Altura £ Altura \ &
sentado = Altura sentado sentado Altura sentado sentado = | Atura sentado
g 82.75 jo =
9224 T del ojo = 32.14 =7328 ; del ojo = 62.93 i T del ojo = 72.53
Altura sentado Altura sentado Lo
del codo=24.8§
del codo=33.71 o del c.udoT=15.53 t —1_
. Alt. Reodilla Altura
_Lr Alt. Rodilla Alfura i f -
. —~ Altura Rodilla Altura = =
Altura poplitea =72.81 mesa = 7§ Altura popliteal —32.35 mesa = 43 Altu=la4|:08p3lmea 5553 mesa = 60
=51.99 = 3167 ’ Tt t
t ! t !

Nota. Adaptado de Guia de Tablas de Disefio del Trabajo, por Cérdova, L., Henrich, M., Mansilla, L., Noriega, M., Perez, J.,Santos, L. y Salazar, N., 2020.
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Anexo 14: Depreciacion de activos

PRESUPUESTO DE DEPRECIACION ACTIVO FIJO TANGIBLE

Afos
Activo fijo L Depreciacion  Valor
tangible Importe Depreciacion 1 2 3 4 5 total Residual
No fabriles
Celulares 9,000.00 20% 1,300.00 1,300.00 1,400.00 1,500.00 1,800.00  7,300.00  1,700.00
Escritorios 2,660.00 10% 266.00 266.00 26600 266.00 266.00  1,330.00  1,330.00
Estantes oficina  1,000.00 10% 100.00 100.00 100.00 100.00  100.00 500.00 500.00
Mueble counter 5 10% 5000 50.00 7500 75.00  75.00 325.00 425.00
(punto de venta)
Impresoras 350.00 20% 7000 70.00 7000 70.00  70.00 350.00 0.00
Laptops 27,500.00 20% 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5500.00 25500.00 2,000.00
Mesa de trabajo  399.00 10% 3990 39.90 39.90 39.90  39.90 199.50 199.50
Mouses 330.00 10% 3000 30.00 3000 30.00  33.00 153.00 177.00
Mueble 399.00 10% 3990 39.90 39.90 39.90  39.90 199.50 199.50
Proyectores 500.00 20% 100.00 100.00 100.00 100.00  100.00 500.00 0.00
’:fsi'c‘?zgos de 2587.00 10% 199.00 199.00 21890 238.80 25870  1,114.40  1,472.60
Extintores 255.00 100% 25500 255.00 25500 255.00 255.00  1,275.00 0.00
Espejos 160.00 10% 1600 16.00 1600 1600  16.00 80.00 80.00
Tachos 200.00 10% 2000 20.00 2000 20.00  20.00 100.00 100.00
Panelesde luz  3,080.00 10% 308.00 308.00 308.00 308.00 308.00  1,540.00  1,540.00
Sefializaciones 50.00 10% 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 25.00 25.00
Alarma de o
it 100.00 20% 2000 20.00 2000 20.00  20.00 100.00 0.00
aDg'jge”S’"dor de 300,00 10% 3000 30.00 3000 30.00  30.00 150.00 150.00
Maquina 300.00 10% 3000 30.00 3000 30.00  30.00 150.00 150.00
etiquetadora
Camara de 300.00 10% 30.00 3000 30.00 30.00  30.00 150.00 150.00
seguridad
Router 100.00 10% 1000  10.00 1000 1000  10.00 50.00 50.00
S 150.00 10% 1500 15.00 1500 1500  15.00 75.00 75.00
fotocheck
Vitrinas 1,500.00 10% 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 750.00 750.00
Muebles de venta  891.00 10% 89.10 89.10 89.10 89.10  89.10 44550 445 50
;?;aanctgs de 1,500.00 10% 150.00 150.00 150.00 150.00  150.00 750.00 750.00
Total Depreciacion no fabril 7,933.80 7,933.80 8,078.70 8,198.60 9,021.50
Valor de 0
Moreade 50% 6,134.55
Valor
Residual 12,269.10
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Anexo 15: Amortizacion de activos intangibles

PRESUPUESTO DE AMORTIZACION DE ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Afo
Activo fijo o Amortizacién  Valor
intangible Importe  Amortizacion 1 2 3 4 5 total Residual
Estudio de
Prefactibilidad  7,500.00 10% 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 3,750.00 3,750.00
Gastos de
puesta en
marcha 10,000.00 10% 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 5,000.00 5,000.00
Licencia
Office 365 6,270.00 10% 627.00 627.00 627.00 627.00 627.00 3,135.00 3,135.00
Software CRM  5,000.00 10% 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 2,500.00 2,500.00
Patente de la
marca 1,500.00 10% 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 750.00 750.00
Sotfware ERP  7,500.00 10% 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 3,750.00 3,750.00
Contingencias  5,000.00 10% 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 2,500.00 2,500.00
Total Amortizacion 4,277.00 4,277.00 4,277.00 4,277.00 4,277.00 21,385.00 21,385.00

Valor de

Mercado 0%

Valor

Residual 21,385.00
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