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Resumen ejecutivo

El plan de negocios desarrollado en el presente trabajo esta orientado a la implementacion de un
estudio que brinda asesoria contable, tributaria y financiera, con la marca MMU Asociados
S.A.C., dirigida a cubrir la necesidad de los microempresarios peruanos para atender sus
obligaciones tributarias y de inversion a través de un servicio diferenciado, que es el de asesoria

financiera.

El estudio contara con un equipo de profesionales constantemente capacitado, enfocado en
brindar un servicio de alta calidad, ya que busca desarrollar una vinculacion duradera con sus
clientes. Para el primer afo, se espera obtener unas ventas de S/ 321.360 (146 clientes al cierre

del afo), alcanzando al final del quinto afio ventas de S/ 1.227.200 (482 clientes).

El estudio incorpora, en sus planes operacionales, una plataforma digital que permite que los
clientes trasmitan informacion a través de un portal web, a fin de que la informacioén fluya de la
forma maés eficiente, reduciendo costos y tiempo en la obtencidn y la preparaciéon de la

informacién. Asimismo, contribuira a la reduccion del uso de papel e impresion.

La inversion total del proyecto es de S/ 139.168, de los cuales el 72% sera financiado por una
entidad bancaria a cinco afios y el 28% aportado por los socios. Al finalizar el quinto afio el EBIT
del negocio es de 44% y, considerando un escenario normal, el VAN econdmico es de S/ 269.214
con una TIR de 58%.
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Introduccion

El presente plan de negocios tiene como objetivo mostrar la viabilidad de brindar servicios
contables, sumados al de asesoria financiera, como una alternativa para microempresarios, ya que
se identifico en el estudio de mercado la necesidad de cubrir esta demanda en la zona de Lima
Centro.

En el capitulo 1, el anlisis del macroentorno muestra condiciones favorables para el desarrollo
del plan de negocio y, por lo tanto, representa una oportunidad. Asimismo, el analisis del
microentorno, el cual ha sido elaborado sobre la base de las cinco fuerzas de Porter, nos muestra

que la industria es atractiva para desplegar el plan de negocio.

En el capitulo I, el estudio de mercado recaba informacion acerca de la investigacion cualitativa
y cuantitativa, sobre la base de lo cual se obtiene el mercado meta y se identifican las
caracteristicas y las necesidades del cliente potencial, asi como la estrategia de negocio a seguir

gue, en este caso, seria una estrategia competitiva.

En los siguientes capitulos se detalla el plan estratégico y los siguientes planes funcionales: de
marketing, de operaciones, de recursos humanos y financiero, con sus respectivos objetivos y

presupuestos.

Finalmente, luego del andlisis, se desarrollan las conclusiones y las recomendaciones respecto del

plan de negocios.



Capitulo I. Andlisis y diagnéstico situacional
1. Anélisis del macro entorno (PESTEL)
1.1 Entorno politico

Tabla 1. Entorno politico

Variable Tendencia Efecto probable

Politicas tributarias:

Nuevo Régimen MYPE Beneficios tributarios para Mayor busqueda de asesoria para la

Tributario (Decreto Mypes aplicacion de estos beneficios tributarios °
Legislativo N° 1269)

Discrepancias Poder Desgaste y agudizacion de la Entrampamiento del avance de los

Ejecutivo y Poder crisis entre ambos poderes componentes de la demanda interna A
Legislativo durante actual gobierno (inversién, consumo Yy gasto)

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

El actual Gobierno, mediante las facultades otorgadas por el Congreso en el 2016, impulsé una
serie de decretos legislativos en pro de la reactivacion econémica y la formalizacién de las

empresas, los cuales se vienen ejecutando desde los respectivos ministerios.

Dentro de las reformas, esta la promulgacion del Decreto Legislativo N°1269, Nuevo Régimen
Mype Tributario, fraccionamiento de impuestos, postergacion del pago del IGV, extincion de las

deudas tributarias, régimen especial de recuperacion anticipada para las Mypes y ley de factoring.

Por otro lado, se ha apreciado un ambiente adverso en el &mbito politico, debido a constantes
diferencias entre el Poder Ejecutivo y el Poder Legislativo a lo largo del 2017, lo cual complica
el animo de los inversores privados y de la ciudadania. Esto conlleva un repliegue de los agentes

econdémicos y de la vision de futuro que tenemos de nuestro pais.

En conclusién, el entorno politico representa una oportunidad para nuestro negocio, aun cuando

existe una variable adversa.



1.2 Entorno econémico

Tabla 2. Entorno econémico

Variable Tendencia Efecto probable O/A

Sector servicios Crecimiento del sector » .
o Mayor celebracion de contratos de servicios contables y
prestados a servicios prestados a ) ) o ) . (¢}
financieros, asesoria tributaria, laboral y outsourcing

empresas empresas
Crecimiento del PBI por Menor poder adquisitivo de los agentes econémicos,

PBI debajo del rango meta que | como consecuencia, menores ventas por parte de las A
proyectaba el Gobierno empresas

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

La actividad del sector de servicios prestados a empresas se ha mantenido al alza a lo largo del
2017, de acuerdo con las estadisticas del Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI).
En noviembre del 2017, en comparacion con ese mismo mes del afio anterior, el crecimiento fue
de 1.39%. Los servicios contables muestran la misma tendencia, debido a la mayor celebracion
de contratos por estos servicios (contables y financieros, asesoria tributaria, laboral y outsourcing)
(INEI, 2017).

A pesar de que el PBI no ha llegado a lo proyectado por el Gobierno (marco macroeconémico
multianual, agosto del 2017 de 2.8%), el sector de servicios prestados a empresas ha mantenido
un incremento durante el 2017 de 2.5%, (Ministerior de Economia y Finanzas, 2017). En

conclusion, el entorno econémico representa una oportunidad para nuestro plan de negocio.
1.3 Entorno social

Tabla 3. Entorno social

Variable Tendencia Efecto probable O/A

. ) Contratacion de personal
Profesionales contables | Alto numero de egresados o (¢}
especializado

Sociedad desconfiada de brindar Dificultad para obtencién de
Inseguridad ciudadana informacion por los indices de inseguridad informacion de parte de los A
en el pais clientes
Altos costos de planilla | Incremento de beneficios sociales Disminucion de rentabilidad A

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

La mayoria de las universidades de la ciudad de Lima cuentan con la carrera de contabilidad, y
los estudiantes estan en constante bisqueda de oportunidades laborales. Por otra parte, hay una

alta tasa de inseguridad ciudadana, lo que genera que el cliente sea reacio a proporcionar datos



completos de su informacion financiera. Finalmente, el costo de contratacion de un empleado para

las Mypes es alto, debido a las cargas sociales.

En conclusion, las variables presentadas en el entorno social se muestran como una amenaza para

la propuesta de negocio.

1.4 Entorno tecnolégico

Tabla 4. Entorno tecnol6gico

Variable Tendencia ‘ Efecto probable O/A

Medios de comunicacion y envio de
Internet Incremento acceso / uso Internet . L ) O
informacion mas rapida y eficaz

Nuevas tecnologias | Incremento de uso de aplicativos Suscripcion de software por parte de las

A
en software contable | para uso contables empresas
Medios de Uso de diversas plataformas ; ] » ]
L . Envio de informacion on line 0O
comunicacion virtuales
] . ) Revision de cuentas de correo y apps desde
Equipos tecnolégicos | Uso masivo de smarthphones (0]

smartphones

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Si bien existe la posibilidad de que las empresas puedan gestionar directamente su informacion
contable, hay la preferencia de delegar esta labor a especialistas en dicha materia y que sea
compartida virtualmente. El desarrollo de la tecnologia permite que el mercado ofrezca
alternativas para el servicio contable y traslado de informacidn a precios accesibles que pueden
ser aprovechados por clientes y proveedores. Asimismo, el desarrollo de tecnologias permite el
acceso a distintas paginas web, repositorios en linea, redes sociales y aplicaciones a través de los

teléfonos inteligentes, que permite mantenerse informado al instante.
En conclusion, el entono actual representa una oportunidad para nuestro negocio.

1.5 Entorno ecolégico

Tabla 5. Entorno ecoldgico

Variable Tendencia Efecto probable
Menor uso de S Disminucion del uso de papel que ayuda a la
o Uso de repositorios virtuales . (e}
documentacion fisica reduccion de la tala
Recopilacién de Menor cantidad de reuniones de | Disminucion del uso de medio de transporte, o
documentos forma presencial menor contaminacién ambiental

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Tanto las personas naturales como las juridicas, para efectos de disponibilidad de informacion,



buscan mantener sus documentos digitalizados, tales como facturas electronicas y PDT virtual,
entre otros, lo cual disminuye el uso del papel y espacios para su almacenamiento. Asi mismo, al
ser, en su mayoria, documentos fisicos, se disminuye el nimero de traslados a las empresas para
el recojo y el envio de documentacion, lo que disminuye el riesgo de tala de arboles y

contaminacion ambiental por emisiones de CO2.

En conclusién, el entorno constituye una oportunidad para nuestro negocio, pues se apuesta por

el manejo digital de la informacién de manera prioritaria.

1.6 Entorno legal

Tabla 6. Entorno legal

Variable ‘ Tendencia Efecto probable O/A

. . . . Las Mype buscaran asesoria del
Ley Mype Mejores condiciones tributarias ‘ 0]
ema

Ley N° 28708, Ley General ) ) ) N L o
) ] Permite armonizar la informacion Aplicacién de nuestra actividad
del Sistema Nacional de . . o
N contable sector publico y privado con base en la ley
Contabilidad

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

El Poder Ejecutivo impulso el Régimen Mype Tributario del Impuesto a la Renta. Con esta norma,
las empresas que se acojan tendran un régimen tributario especial para pagar el impuesto a la renta
desde 10% de sus ganancias netas anuales, lo cual las beneficiara. Para ello, las empresas
requeriran de soporte tributario. Por otro lado, la Ley General del Sistema Nacional de
Contabilidad (Ministerio de Economia y Finanzas, 2018) faculta al profesional contable para la
elaboracién y el ordenamiento de informacion financiera para su presentacion con fines tributarios
y de auditoria, entre otros. En conclusion, las variables antes mencionadas constituyen una

oportunidad para el negocio.

1.7 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Luego de haber efectuado el analisis del entorno, se presenta la matriz de evaluacion de factores
externos (EFE), que permite resumir y evaluar la informacién econémica, social, cultural,
demogréafica, ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnolégica y competitiva (David, Fred

R., 2013), con los factores externos clave analizados que generan oportunidades y amenazas.



Tabla 7. Matriz EFE

Factores externos clave Pondera Califi- Puntuacion

cion cacion  ponderada

Oportunidades

Crecimiento del sector servicio- actividades de contabilidad en

1]0.1% en el | trimestre '17 0.09 4 0.36

2 | Nuevo régimen para MYPEs fomenta formalizacién 0.04 3 0.12

3 | Mayor cantidad de MYPEs en Lima 0.05 3 0.15
Los empresarios buscan tercerizar sus procesos operativos como

4 | los contables. 0.05 1 0.05

5 | Uso de tecnologia a través de respaldo de informacion en la 'nube' 0.07 3 0.21

Nuevos y mas medios tecnoldgicos para difusion y mejoras de

6 | procesos 0.08 2 0.16
Alto nimero de profesionales contables que ingresan anualmente al
7 | mercado. 0.06 2 0.12
8 | Temas regulatorios por lo tanto tiene obligatoriedad. 0.08 4 0.32
Amenazas
1| Alto nimero de competidores con reconocimiento en el mercado 0.09 4 0.36
2 | Precio bajo de los competidores 0.08 4 0.32
3| Constante cambio de la norma tributaria 0.06 2 0.12
4 | Sociedad desconfiada de brindar informacién por los indices de 0.07 1
inseguridad en el pais 0.07
5 | Mayor financiamiento por parte de la competencia 0.07 3 0.21
6 | Alto nimero de empresas y personas que ingresan anualmente al
mercado y que se dedican a la misma actividad 0.06 3 0.18
8 Obsolescencia de software contable por cambios tecnoldgicos 0.05 1 0.05
Total 1.00 2.57

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

En conclusién, la evaluacion de factores externos obtiene una puntuacion de 2.57, la cual es
superior a la media de 2.5, lo que significa que el macroentorno en el que se encontrara la empresa
ofrece condiciones favorables, aprovechando las oportunidades y mitigando los posibles efectos

adversos de las amenazas de la industria en la que se desarrollara el negocio.

2. Anadlisis del microentorno
2.1 Identificacion, caracteristicas y evolucién del sector

El sector servicios esta dividido en tres grandes industrias: comercio, restaurantes y servicios

prestados a empresas. En esta Ultima, las actividades profesionales, cientificas y técnicas han



crecido el 1.39% respecto del afio 2016 (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2018).
Dentro de estos, se incluyen los servicios contables y financieros, asesoria tributaria, laboral y

outsourcing?.

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) revision 4 de todas las
actividades econémicas?, el sector corresponde a la clase 6920: actividades de contabilidad,

teneduria de libros y auditoria, consultoria fiscal.

El sector servicios profesionales, cientificos y técnicos se caracteriza por brindar soporte a las
empresas sobre aspectos especializados, asesorar en temas técnicos (contables, tributarios,

legales) y hacer cumplir la normativa vigente respecto de los negocios a los que atiende.

En los dltimos cinco afios, el sector ha venido evolucionando positivamente y ha incrementado
su produccion interna de manera constante, aunque en el Gltimo afio lo ha hecho de manera mas
reducida debido a los choques externos (fendmeno del Nifio) que enfrentdé la economia a
principios del afio 2017. En el grafico 1 se muestra la evolucidn del PBI del sector en los Ultimos

cinco anos.

Gréfico 1. Evolucion trimestral del PBI - sector servicios prestados a empresas

Evolucién trimestral del PBI sector servicios prestados a empresas
(millones de soles 2013-2017)
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6,000 /\/\/\/\_/\
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Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de INEI.

1 INEI: Boletin Estadistico - Encuesta Mensual del Sector Servicios, noviembre 2017.
2 Emitida a través de Resolucion Jefatural 024-2010 -INEI, en enero de 2010.



2.2 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Se utiliza las cinco fuerzas de Porter (David, Fred R., 2013) para identificar los factores por areas
competitivas: proveedores, clientes, competidores actuales, sustitutos y competidores potenciales,
lo que permite determinar las oportunidades y las amenazas del sector.

2.3 Poder de negociacion de los proveedores

A continuacién se vera mostrar, en la tabla 8, cuél es el atractivo del poder delos proveedores.

Tabla 8. Atractivo de poder de los proveedores

Factores Limite Muy Poco | Neutral Atractivo  Muy Limite Valor
inferior | poco  atractivo atractivo superior
atractivo
NUmero de
30% | proveedores Escasos Muchos | 1.50

Contribucion de los
proveedores a la
calidad del 0.20
10% | producto o servicio Alta Baja

Costos de cambio
20% | de proveedor Altos Bajos 0.80
Disponibilidad de
sustitutos para los
productos del 0.80
20% | proveedor

Amenaza de los

proveedores de

integrarse hacia 0.50
10% | adelante Alta Baja
Amenaza de la
industria de
integrarse hacia 0.50
10% | atras Baja Alta
Promedio
100% | ponderado Alto Bajo 4.30

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Numero de proveedores importantes grandes: los proveedores mas importantes con los que cuenta
la implementacion de este estudio son los de alquiler de local, proveedores de software, hardware

y mobiliario. Los mismos no representan una inversion significativa para el negocio.

Contribucion de los proveedores a la calidad del servicio: los servicios que brindan los



proveedores no genera una diferenciacion en la calidad del servicio.

Disponibilidad de sustitutos para los productos del proveedor: debido a que los servicios que
necesitamos para la implementacién no requieren de una especializacién y existe una gran

cantidad de proveedores, este factor hace atractivo el negocio.

Costo de cambio de proveedor: la variedad de proveedores y el hecho de que los mismos no
determinen la calidad, ni sea relevante para el servicio, disminuye el costo de cambio de
proveedor. En conclusion, de acuerdo con el andlisis, la industria resulta atractiva (4.3), dado el
bajo poder de negociacion de los proveedores, pues no intervienen en la diferenciacion o la

calidad del servicio que se brindara a nuestros clientes.

2.4 Poder de negociacion de los clientes

Tabla 9. Atractivo de poder de los clientes

Factores Limite Muy Poco  Neutral Atractivo Muy Limite Valor
inferior  poco  atractivo atractivo superior
atractivo
25% | Numero de clientes | Escasos Muchos | 1.25
Importancia  del
servicio para el
20% | cliente Poco Alto 100
Propension del
cliente al uso de
15% | sustitutos Mucho Poco 030
Costo de cambio
15% | para el cliente Bajo Alto 0.60
Sensibilidad  del
15% | cliente al precio Mucho Poco 0.30
Diferenciacion del
10% | servicio Poco Mucho | 0.20
Promedio
100% | ponderado Mucho Poco 3.65

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Numero de clientes importantes: los clientes en este sector son empresarios que han formado
micro y pequefias empresas, las cuales se encuentran formalizadas principalmente en el sector de

Lima Centro.

Importancia del servicio para el cliente: una de sus necesidades principales es la de cumplir con



los requerimientos de la administracion tributaria, a lo cual estan obligados. Para ello, necesita de

personal especializado que lo realice.

Costo de cambio para el cliente: al brindar un servicio estandarizado que maneja los mismos

beneficios para el cliente, su mayor costo de cambio sera el de la experiencia del estudio.

Sensibilidad al precio: el poder adquisitivo de este mercado es relativamente méas bajo que las
empresas mas grandes del pais; por ende, son empresas con mayor sensibilidad al precio, por lo

gue si encuentran el mismo servicio a un menor costo, es mas factible el cambio de proveedor.

En conclusion, resulta atractiva la industria (3.65), dado el bajo poder de negociacién de los
clientes. Si bien los clientes son sensibles al precio, y es baja la diferenciacion en el servicio, la
gran cantidad de clientes, sumado a las obligaciones que tienen con la SUNAT, implica una

disminucion en su poder de negociacion, lo cual lo convierte en una industria atractiva.

2.5 Amenaza de nuevos competidores

Tabla 10. Atractivo de la amenaza de nuevos competidores

Peso Factores Limite Muy Poco  Neutral Atractivo  Muy Limite Valor

inferior poco  atractivo atractivo | superior

atracti-

Requerimien- | Bajo
to de capital 0.40
15% | Diferencia- | Poca Alta
cion del 0.45
servicio
20% | Costos de Bajo Alto
cambio de 0.40
tecnologia
15% | Regulacio- Féacil Dificil
nes para cumplimien- cumplimien- | 0.30
ingresarala |to to
industria
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Peso Factores Limite Muy Poco  Neutral Atractivo| Muy Limite Valor

inferior poco  atractivo atractivo | superior
atracti-

Vo

30% | Curvade No Muy
aprendizaje y | importante Importante
experiencia

100% | Promedio Alto Baja
ponderado 2.15

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Requerimiento de capital: barrera de entrada cuyo impacto es medio bajo, pues la inversion inicial
para este negocio no es significativa. Dentro de lo mas importante, esta el alquiler y la inversion

en software, hardware y mobiliario.

Diferenciacion del servicio: en este caso, los servicios que se proporcionan como parte de la
asesoria son estandarizados y, por lo general, no brindan un valor agregado al servicio para su

diferenciacion. Esto hace que el impacto de esta barrera de entrada sea medio bajo.

Costo de cambio de tecnologia: no se requiere de gran inversion, ya que, como minimo, se

requiere de un software contable (no especializado).

Regulaciones para ingresar a la industria: no existen regulaciones que impliquen una dificil

implementacion en la industria, por lo cual esta barrera es baja.

Curva de aprendizaje y experiencia: la experiencia es un factor importante para que un cliente
tome la decision de contratar un servicio; sin embargo, para los clientes a los que nos hemos

dirigido, el precio prevalece sobre la experiencia.

Estos factores representan una amenaza para el ingreso de nuevos competidores al mercado,
debido a la baja inversion, la poca especializacién y la tecnologia que se requiere, asi como las

regulaciones de fécil aplicacion.

En conclusion, la industria es poco atractiva, debido a que tiene pocas barreras de entrada.
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2.6 Amenaza de productos o servicios sustitutos

Tabla 11. Atractivo de la amenaza de sustitutos

Factores

Limite Muy Poco Neutra Atractiv Muy

inferio poco atractiv | 0 atractiv

r atractiv (0]

Limite

superio

Disponibilidad de

sustitutos 1.20

cercanos.
15% | Costos de cambio Bajo Alto

para el cliente. 0.60
10% | Propension del Alto Bajo

cliente al sustituto. 0.40
25% | Valor/precio del Alto Bajo

sustituto. 0.50
20% | Lealtad ala marca. | Alto Bajo

0.80

100 | Promedio Alto Bajo
% ponderado

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Disponibilidad de sustitutos cercanos: en el mercado existe una variedad de softwares contables,

por lo que el sustituto de un estudio contable seria, por razones obvias, uno de esos softwares

contables. Sin embargo, en el ambito contable no solo importa la parte transaccional, sino ademas

el analisis que se realiza de la informacion obtenida de las operaciones, lo cual no podria ser

llevado a cabo por un sistema informaético.

Propensidn del cliente al sustituto: al requerirse un analisis de la informacidn, es indispensable

contratar personal para que lo realice. Por ello, un cliente, en ningin caso, podria preferir un

software contable.

En conclusién, para la industria la amenaza de sustitutos es neutra, debido a que se requiere de

conocimiento especifico para la interpretacion y el analisis de la informacion financiera de una

compafiia.
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2.7 Rivalidad entre los competidores existentes

Tabla 12. Atractivo de la rivalidad entre competidores

Muy .
o Poco _ Muy Limite
Limite poco . Neutra Atractiv . .
Factores . . atractiv atractiv.  superio
inferior  atractiv | 0
0 0 r
0
Ndmero de
competidores
. 0.80
40% | iguales Muchos Pocos
Crecimiento
relativo de la
. . . 1.00
25% | industria Lento Répido
5% | Costos fijos Alto Bajo 0.20
Diferenciacion
20% | del servicio Alto Bajo 0.40
Barreras de
10% | salida Alto Bajo 0.40

100 | Promedio
% | ponderado Alto Bajo

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Numero de competidores iguales: existe en el mercado de Lima Metropolitana una gran cantidad

de estudios contables y de contadores independientes que trabajan asesorando empresas pequerias.

Crecimiento relativo de la industria: anualmente se colegian 2.000 contadores,
aproximadamente?®, lo cual conduce a que haya muchos profesionales prestos a brindar el servicio

de asesoria contable.

Costos fijos: los costos fijos tienen impacto medio, ya que la mayoria de sus costos, como la
planilla (personal contratado) y demas servicios, son fijos, lo que hace que la barrera de salida sea
baja. En conclusion, el grado de atraccién de la industria es neutra (2.80), debido a que maneja

servicios estandarizados y existe una baja diferenciacion y diversidad de competidores.

3 Colegio de Contadores Publicos de Lima

13



2.8 Evaluacion global de las cinco fuerzas de Porter

En la tabla 13 se muestra las cinco fuerzas de Porter y su impacto sobre la evaluacion global (valor
de la linea del promedio ponderado).

Tabla 13. Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Fuerzaaevaluar Puntajesin| Muy Poco  Neutral Atractivo Muy Puntaje

ponderar poco | atractivo atractivo ponderado

atractivo

Atractivo del poder
10% | de los proveedores | 4.30 0.50

Atractivo del poder
30% | de los clientes 3.65 1.20

Atractivo de la

amenaza de nuevos

25% | competidores 2.15 0.75
Atractivo de la
amenaza de

15% | sustitutos 3.50 0.60

Atractivo de la
rivalidad entre los
20% | competidores 2.80 0.60

Promedio
100% | ponderado

La industria es atractiva.

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

El resultado de la evaluacion global arroja un puntaje ponderado de 3.65, lo cual muestra que el
entorno evaluado es atractivo para la industria, de acuerdo con lo planteado en las cinco fuerzas

de Porter (David, Fred R., 2013). Ello nos posibilitara penetrar con mayor facilidad en el mercado.

3. Andlisis interno

3.1 Matriz de perfil competitivo (MPC)

La matriz de perfil competitivo (MPC) identifica los principales competidores de la organizacion,
sus fortalezas y sus debilidades, y los compara con la posicion estratégica de empresas pares
(David, Fred R., 2013).
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Tabla 14. Matriz del perfil competitivo

Estudio Contable Ve+Consultores Implementacion

MERINO & ORE Estudio Contable
ASOCIADOS MBA Credicorp IV
Factores criticos para  Ponderacion Califica- Punta-je Califica- Puntaje Calificacién Puntaje
el éxito (1) cion cion 2

O]

Competitividad de

precios 0.20 4 0.80 3 0.60 2 0.40
Lealtad del cliente 0.15 4 0.60 3 0.45 2 0.30
Participacion de

mercado 0.05 3 0.15 4 0.20 2 0.10
Publicidad 0.10 4 0.40 3 0.30 2 0.20
Solidez financiera 0.05 3 0.15 4 0.20 2 0.10
Servicio al cliente 0.20 3 0.60 2 0.40 4 0.80

Servicio diferenciado -
asesorfa financiera 0.25 1 0.25 1 0.25 4 1.00

Total 1.00 2.95 2.40

Los valores de calificacion son los siguientes:

(1) La ponderacion oscila entre 0 (no importante) a 1 (muy importante), lo cual refleja la importancia del factor.
(2) La calificacién hace referencia a las fortalezas y las debilidades donde 4 = fortaleza importante, 3 = fortaleza
menor, 2 = debilidad menor, 1 = debilidad

importante.

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Los factores mas importantes para alcanzar el éxito en la industria son servicio diferenciado,
servicio al cliente y competitividad de precios, con una ponderacién de 0.25, 0.20 y 0.20,
respectivamente. Debido a que los servicios de un estudio contable son masivos, la empresa busca
brindar un valor agregado, con lo cual el servicio de asesoria financiera es un servicio
diferenciado, un factor critico de éxito. Asimismo, el servicio al cliente expresado en la calidad
de la atencion y oportunidad de entrega, entre otros, es muy valorado por el mercado, por lo cual
resulta ser también importante. La competitividad de precios es relevante, ya que, al ser un
servicio tradicional, el precio tiende a ser estandar. Los factores menos importantes son la solidez
financieray la participacion de mercado, con ponderacion de 0.05, debido a que existe un mercado

disperso, con lo cual hay una mayor competencia entre estos.

3.2 Analisis de recursos y capacidades (VRIO)
La visién basada en los recursos sostiene que los recursos internos de una organizacion son mas

importantes que los factores externos para lograr y conservar una ventaja competitiva (David,
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Fred R., 2013). A traves del andlisis VRIO, se analiza si los recursos y las capacidades son
valiosos (V), raros (R), inimitables (I) y aprovechables por la organizacion (O). A continuacion,
se presenta el analisis VRIO:

Tabla 15. Matriz VRIO

Recursos y \% R | (@) Resultados

capacidades Es = Es Esta la

valioso dificil  dificil empresa

parael de de organizada

cliente encon- imitar para
explotar el

recurso

'Si | No ventaja competitiva

conocimientos técnicos

contables -

tributarios

Calidad y excelencia Humano Si Si No Si Ventaja competitiva

en los servicios temporal

Tiempo de entrega de | Organizativos | Si Si Si Si Ventaja competitiva

servicios sostenible

Capacidad tecnoldgica | Fisicos Si Si Si Si Ventaja competitiva
sostenible

Servicio asesoria Organizativos | Si Si Si Si Ventaja competitiva

financiera sostenible

Oportunidad Organizativos | Si Si Si Si Ventaja competitiva

actualizacion sostenible

normativa

Confiabilidad Humano Si Si Si Si Ventaja competitiva
sostenible

Cuidado del medio Organizativos | Si Si Si Si Ventaja competitiva

ambiente sostenible

V - Valioso: permite nuevas oportunidades en el mercado.

R - Raro: son especificos de la empresa, dificiles de comprar u obtener en el mercado.

I - Inimitable: son dificiles de copiar por la competencia.

O - Inmerso en la organizacion de la empresa: la empresa esta preparada para su aprovechamiento.

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.
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3.3 Ventaja competitiva

Los resultados del analisis VRIO indican que la ventaja competitiva sostenible se logra mediante
una adecuada combinacion, cantidad y naturaleza de los recursos internos con los que cuenta una
empresa (David, Fred R., 2013). En este caso, nuestro plan de negocio busca brindar asesoria
financiera, para coadyuvar a nuestros clientes en la gestion y optimizacion de sus flujos de dinero
y buscar maximizar el valor de sus empresas y puedan asimismo, atender todos los compromisos
de pago. Este es el objetivo de las finanzas y seré para nuestro plan de negocio el eje diferenciador
frente a otras propuestas de estudios contables; este hecho fue identificado en el estudio de
mercado.

El servicio de asesoria financiera consistira en evaluar la informacion econdmica dentro de la
empresa para conocer como funciona y cuales son sus dindmicas y ciclo de negocio, para luego
encontrar una manera eficiente de que el cliente reinvierta o se financie, dependiendo de las
necesidades que se haya diagndsticado; presentandole alternativas en el mercado peruano que se
le acomode al cliente. Parte de este servicio, es revisar la capacidad que tiene el cliente de hacer
frente a sus obligaciones con los cobros que ha recibido y asimismo, proyectarlo en un umbral de
tiempo.

Asimismo, el servicio va de la mano de una buena calidad y un alto soporte tecnholdgico que
permita al cliente una mayor facilidad de comunicacion y oportunidad en la entrega de

informacion, siempre respondiendo de manera rapida a los cambios en las necesidades del cliente.

A modo de entender los factores internos, se muestra, en el anexo 1, la matriz EFI.
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Capitulo 1. Estudio o sondeo de mercado

1. Objetivos

1.1 Objetivo general

Evaluar las caracteristicas de la demanda que tendra el estudio contable, asi como los factores

determinantes para que contraten los servicios.

1.2 Objetivos especificos

N

Conocer la demanda que tiene el estudio contable.

Conocer el grado de aceptacion que tiene el estudio.

Identificar quién les brinda estos servicios actualmente.

Determinar cuéles son los servicios habituales que contrata o cdmo esta conformado su
paquete de servicios.

Identificar qué factores son determinantes para contratar el servicio.

Conocer cémo es percibida la implementacion del estudio contable e identificar las fortalezas
y las debilidades.

Conocer cual es el precio que estarian dispuestos a pagar por los servicios del estudio
contable.

Evaluar la ubicacion del estudio contable.

Determinar cudles son los factores que se valoran mas de la ubicacion fisica del estudio
contable.

Determinar qué medio de comunicacidn se debe emplear para promocionar los servicios del

estudio contable.

. Metodologia

2.1 Investigacion exploratoria (cualitativo)

Con la finalidad de conocer el mercado, se decidid usar informacion secundaria usando fuentes

como el diario Gestion, paginas web, tales como la del INEI, haciendo uso de su boletin

empresarial, y documentos de estructura empresarial por segmento a nivel nacional. Asimismo,

se us6 informacion primaria, a través de entrevistas en profundidad a expertos en el sector

financiero y de impuestos, asi como a microempresarios exitosos. En los anexos 2 y 3 se detalla

la relacion de entrevistados y la guia de preguntas empleada, respectivamente.
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2.2 Investigacion concluyente (cuantitativa)

Este proceso se llevo a cabo basado en el método de entrevista directa, realizada por personal
capacitado que visitd a microempresarios seleccionados durante el periodo de recoleccion de
informacion. El cuestionario se disefié de manera estructurada y estandarizada, con preguntas de

opcion multiple, dicotomicas y con escala de importancia. Ver anexo 3: Encuesta y resultados.

3. Seleccion de mercados

Con base en la informacion obtenida de los resultados de la investigacion de mercado

concluyente, se selecciond la poblacidn objetiva sobre las siguientes variables:

e Ubicacion: empresas ubicadas en el &mbito de Lima Centro * de los cuales los distritos del
Cercado de Lima y La Victoria, que representan el 79% y 14%, respectivamente.

e Sector: empresas del sector comercio, las cuales representan el 45% del estudio de mercado.

e Tamafio de la empresa: enfocado en microempresas, las cuales representan el 95% de

unidades empresariales en Lima Metropolitana. ®

3.1 Marco muestral
El marco muestral utilizado es la informacion demografica empresarial (INEI, 2017), basada en
el registro Unico de contribuyentes de la Superintendencia Nacional de Aduanas y de

Administracion Tributaria.

3.1.1 Muestreo
Se utiliz6 el muestreo por conveniencia dado a la proximidad geografica entre las empresas

consultadas en el Cercado de Lima.

3.1.2 Tamaiio de la muestra
La muestra estuvo constituida por 384 unidades muestrales, lo cual se obtuvo por medio de la

siguiente formula de poblacién infinita (Mayorga y Araujo, David y Patricia, 2013):

4 Lima Centro esta conformada por los distritos de Barranco, Brefia, Jesis Maria, La Victoria, Lima, Lince,
Magdalena del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, Rimac, San Borja, San Isidro, San Miguel, Santiago de Surco y
Surquillo.

5> Estructura Empresarial 2016, INEI, noviembre 2017.
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2% ~2

Z"* 0

E2
Donde:
n = Tamafo de la muestra (n = 384)

z = Unidades de desviacion estandar que existen en la distribucién normal con un nivel
de confianza del 95% (z = 1,96)
s = Desviacion estandar (0.25 — probabilidad de éxito (p)*probabilidad de fracaso (1-

p)) E = Margen de error = +5%

3.2 Estimacién de la demanda

Para el calculo de la demanda, se utilizé el método de informacion indirecta basada en los
resultados obtenidos en el estudio de mercado. El primer paso fue la estimacion de la poblacion,
la cual se basa en el boletin “Estructura Empresarial” del INEI, noviembre 2017, empresas
ubicadas en Lima Centro. Posteriormente, se determin6 qué porcentaje de las empresas de los
distritos de Lima Centro presentaban actividad comercial, ademas de identificar cuales eran
microempresas, como se aprecia en la tabla 16.

Tabla 16. Calculo de mercado potencial

NUmero de empresas en Lima Metropolitana 993.719

Tipo de personeria: microempresas 93.26%
Empresas en sector comercio 44.90%
Segmento meta: empresas de Lima Centro 38.70%
Ponderador 16.21% 161.039

Fuente: Elaboracion propia, 2017, en base a informacién de INEI.

Finalmente, para determinar el mercado disponible, se hizo uso de estimaciones obtenidas en el
estudio de mercado, ponderando el porcentaje de servicios contables, tributarios y financieros
que contratan las microempresas y la disposicion de contar con un nuevo servicio. Mediante

ello, se obtuvo una demanda mensual de servicios de 31.180 microempresas (ver tabla 17).
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Tabla 17. Calculo de la demanda

Mercado Datos de Mercado

potencial  estudio de disponible

mercado

Mercado potencial Lima Centro 161.039.20

% compafiias que contratan servicios contables externos (pregunta 95.30%
3)

Empresas del régimen general 34.91%
Disposicion a cambiar al nuevo estudio (pregunta 23 ) 58.20%

Mercado disponible Lima Centro 31.179.52

Fuente: Elaboracion propia, 2017

4. Conclusiones

-Conclusiones de la investigacion cualitativa

En nuestro pais, especificamente en Lima, las posibilidades de emprender nuevos negocios son
favorables por el crecimiento demografico y el impulso brindado por politicas de gobierno para
incrementar la formalizacion. Esto requeriria de servicios especializados (legales, tributarios y
de sistemas, entre otros) que atiendan dichas necesidades. Sin embargo, los servicios que se
ofrecen estan limitados al trabajo especifico y no ofrecen un valor agregado que genere

beneficios a los clientes, para lo cual es importante contar con personal especializado.

-Conclusiones de la investigacion cuantitativa (ver anexo 4)

De la muestra de 384 encuestas realizadas a los potenciales clientes, se pudo determinar que los
distritos con alto potencial de mercado serian principalmente el Cercado de Lima (79%) y La
Victoria (14%), por la alta concentracion de negocios en esas zonas.

Asimismo, el 85% de negocios contratan una empresa o contador independiente para el servicio.
Por otra parte, los encuestados indicaron que, ademas de los servicios de impuestos, les gustaria
recibir un valor agregado, como asesoria financiera (51%) y tributaria (27%), y por ello estarian
dispuestos a pagar hasta S/ 200.00, si el servicio es de asesoria financiera. Debido a la
localizacion de sus negocios, preferirian que el estudio se encuentre ubicado en el Cercado de
Lima, y que los atributos més valorados del personal sean el profesionalismo (35%) y
conocimientos técnicos (24%). Es por ello que vemos viable la puesta en marcha del plan de

negocio.
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Capitulo 111. Planeamiento estratégico

1. Matriz FODA

El andlisis FODA esta disefiado para realizar un analisis interno (fortalezas y debilidades) y
externo (oportunidades y amenazas) de una organizacién. Este andlisis permite que se genere una
matriz FODA, la cual es una importante herramienta de adecuacion que ayudara a la organizacién
a desarrollar cuatro tipos de estrategias: estrategias FO (fortalezas-oportunidades), estrategias DO
(debilidades-oportunidades), estrategias FA (fortalezas-amenazas) y estrategias DA (debilidades-
amenazas) (David, Fred R., 2013), que posibilitara el desarrollo de una estrategia de negocio.
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Tabla 18. FODA cruzado

OPORTUNIDADES \

01

FORTALEZAS

Bajos costos fijos

D1

DEBILIDADES
Marca no conocida, por lo tanto, percepcion de
poca experiencia

Personal con alta experiencia contable y
asesoria financiera

D2

Posible rotacion de personal, debido a que esta
generacion busca el cambio constante

Propuesta de valor relacionada a la asesoria
financiera

D3

Que los trabajadores se independicen y abran su
negocio de asesoria propio

Personal constantemente capacitado

D4

Posible entrega tardia/incompleta de informacion
por parte del cliente para declaracion de
impuestos

Manejo de areas clave, como contabilidad
tributaria y asesoria financiera

D5

Poco acceso a fuentes de financiamiento, por ser
un negocio nuevo

Mayor uso de tecnologia digital por parte de la
sociedad

o Mol AT (W TN TFE T

Actitud del personal orientada a la
satisfaccion de las necesidades del cliente

D6

Alto costos de cursos de capacitacion

Estrategias FO

Estrategias DO

Utilizar los medios de informacion masivo
para la publicidad (F1, O4)

DO1

Difundir el estudio contable a través de las redes
sociales (D4, O1, 02, 0O4)

02

Sociedad poco informada pero mas interesada en
temas tributarios /impuestos

Promocionar los servicios de asesoria
financiera a través del uso de medios
digitales para informar al cliente (F4,01,04)

DO2

Brindar prestaciones adicionales a los
trabajadores, como capacitaciones, horario
flexible, salarios competitivos y beneficios de ley
(D2, D3, 05)

03

Temas regulatorios, por lo tanto tiene
obligatoriedad

Contratar a asistentes capacitados y con
experiencia en tributacion (F2, F4, F5, F6,
02, 03, 08)

DO3

Implementar un ERP que facilite el procesamiento
de informacién contable-financiera (D4, O1)

04

Mayores medios de comunicacion para difusion
Y menos costosos

Brindar servicios de asesoria financiera
como un tema adicional a otros negocios de
semejante core (F3, F5, O7)

DO4

Implementar un sistema de calendario que alerte
la entrega de informacion por parte del cliente y la
salida de reportes/declaraciones regulatorios (D4,
01, 02, 03)

05

Nuevo régimen para MYPEs fomenta
formalizacion

Enfocar la publicidad en las nuevas
microempresas (no captadas) y formales
microempresas (F3, F5, O5, 06)

DO5

Hacer contratos de 6 meses a 1 afio que
prolonguen la permanencia del servicio (D5, D6,
03)

06

Crecimiento del sector servicios profesionales

o7

Los empresarios buscan tercerizar sus procesos

operativos, como los contables




v

AMENAZAS \ Estrategias FA Estrategias DA

, . . . Brindar un servicio de calidad para estar al nivel
Alto nimero de competidores con Mantener actualizado al cliente con P

reconocimiento en el mercado informacion de su interés (F2, F4, Al, A3) DAL Z{g de expectativa de los clientes (D1, D4, AL,

Al

Estrategias cooperativas con empresas que
DA2 | brindan servicios complementarios (D5, D6, A5,
A6)

Mantener informado al cliente de sus

A2 | Precio bajo de los competidores obligaciones tributarias (F2, F4, Al, A3)

Brindar, como valor agregado, la asesoria

A3 | Constante cambio de la norma tributaria financiera (F3, AL, A2, A)

w7 TR >T

Sociedad desconfiada de brindar informacion

Ad por los indices de inseguridad en el pais

Alto nimero de empresas y personas que
A5 | ingresan anualmente al mercado y que se
dedican a la misma actividad

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.



2. Vision
Ser el estudio contable reconocido en el mercado que es participe del crecimiento de nuestros
clientes.

3. Misién

Ser un estudio contable reconocido por brindar servicios de asesoria financiera de alta calidad y
de respuesta inmediata, que busca el crecimiento sostenido de las microempresas peruanas, a
través del uso eficiente de la tecnologia de la informacion, con profesionales constantemente

capacitados.

Tabla 19. Componentes de la misién

Clientes Micro y pequefias empresas.

Productos y servicios Servicios contables y de asesoria financiera.

Locales comerciales establecidos en la zona denominada Mercado
Mercados

Central, en el Centro de Lima.

Utilizacion de aplicativo contable para el registro de las operaciones y
Tecnologia aprovechamiento de medios electronicos para almacenamiento y flujo

de informacion.

Preocupacion por la supervivencia, el

crecimiento y la rentabilidad Consolidacion del estudio ampliando nuestra masa de clientes.

Filosofia Excelencia en el servicio y oportunos en la entrega.

La ventaja competitiva reside en el asesoramiento financiero que esta
Autoconcepto .
poco explotado por los estudios contables.

Preocupacion por la imagen publica Brindar respuestas inmediatas al cliente.

Para el estudio contable, sus trabajadores son el activo méas importante
Preocupacion por los empelados del negocio, por lo que cumple con las exigencias legales y con

capacitacion constante.

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

4. Valores

Los valores corporativos del estudio contable son los siguientes:

e Servicio: espiritu de compromiso para atender las necesidades y las preocupaciones del
cliente.

e Calidad: el enfoque es el de ofrecer siempre un servicio de calidad al cliente.

o Celeridad: todos nuestros esfuerzos van a satisfacer oportunamente al cliente.

e Confianza: el enfoque es el de actuar de manera adecuada/correcta con el cliente.

e Talento humano: fomentar la capacidad, la voluntad y el aprendizaje de los profesionales del
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estudio contable.

5. Objetivos estratégicos

5.1 Objetivos de crecimiento

e Ganar una cuota de mercado de 1% a partir del segundo afio y 1.5% a partir del tercer afio.

e Incrementar las ventas entre 40% y 50% a partir del segundo afio y, en el largo plazo, entre
25% y 40% anual.

5.2 Objetivos de rentabilidad

e Alcanzar un margen de ganancia anual por el periodo 2018- 2022 mayor al 15%.
e Alcanzar un ROA promedio anual por el periodo 2018-2022 mayor al 38%.

e Alcanzar un ROE promedio anual por el periodo 2018-2022 mayor al 40%.

5.3 Objetivos de supervivencia
e Alcanzar un nivel de confianza del cliente de 50% en el 2018, 65% en el 2019 y 75% en el
2020.

6. Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accién (PEYEA)

La matriz PEYEA es otra de las herramientas que se emplea en la administracion estratégica, que
consiste en un modelo de cuatro cuadrantes que van a indicar cuales son las estrategias mas
adecuadas para una determinada organizacion: agresivas, conservadoras, defensivas o
competitivas (David, Fred R., 2013). En la tabla 20 se muestra el anélisis de los factores que
constituiran los ejes de la matriz PEYEA vy sus respectivas puntuaciones, con las cuales se
determinard si la estrategia es agresiva, conservadora, defensiva o competitiva (David, Fred R.,
2013).
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Tabla 20. Matriz PEYEA

Posicion estratégica interna

Posicion estratégica externa

Fuerza financiera (FF) Fuerza de la industria (FI)
Poco acceso a fuentes de financiamiento Crecimiento del sector servicio- actividades de
(negocio nuevo) 2.0 contabilidad en 0.1% 6.0

Alto nimero de profesionales contables que
Rendimiento sobre la inversion ROI 3.0 ingresan anualmente al mercado 35
Capital de trabajo 5.0 Obligatoriedad, por ser un tema regulado 5.0
Total (FF) 10.0 Total (FI) 14.5
Promedio (FF) 3.3| | Total (FI) 4.8
Ventaja competitiva (VC) Estabilidad del entorno (EE)

Servicio diferenciado - asesoria Nuevo régimen para MYPEs fomenta
financiera -2.0 | | formalizacion -5.0
Uso de medios de informacion digitales
para la entrega de informacion -3.0 Mayor cantidad de MYPEs en Lima -5.0
Respuesta oportuna a las consultas del ) ]
cliente 30 Precios de la competencia 40
Total (VC) -8.0| | Total (EE) -14.0
Promedio (VC) -2.7 Promedio (EE) -4.7

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

De acuerdo con el analisis realizado, se puede concluir que se tiene una fortaleza financiera casi

media, al ser una empresa nueva que se va a enfrentar a poco acceso de fuentes de financiamiento,

pero con alto grado de crecimiento (fuerza de la industria). Al tener la ventaja competitiva de ser

un servicio diferenciado, como la asesoria financiera, se concluye que la estrategia adecuada es

la competitiva.
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Grafico 2. Estrategia de la matriz PEYEA

Anélisis interno Anélisis externo
Fuerza financiera (FF) Estabilidad del entorno (EE)

Estrategia conservadora Estrategia agresiva

Estrategia defensiva -4 Estrategia competitiva

Anélisis interno -7 Anélisis externo

Ventaja competitiva (VC) Fuerza de la industria (FI)

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

Observando los resultados, se puede concluir que las estrategias competitivas son las adecuadas.
En esta dimension, se pueden aprovechar las ventajas competitivas de la empresa para hacer frente
a una industria de potencial crecimiento, sugiriendo estrategias de integracion, ya sea hacia
adelante o hacia atras, y estrategias intensivas, como penetracion de mercado, desarrollo de

mercado y desarrollo de productos (David, Fred R., 2013).

7. Matriz cuantitativa de la planificacion estratégica (MCPE)

La MCPE permite que se evalle de manera objetiva las estrategias alternativas a través de los
factores criticos (internos y externos) (David, Fred R., 2013). Utiliza los insumos de las matrices
EFE, EFI, matriz competitiva y matrices FODA y PEYEA, las cuales ofrecen la informacion que

es necesaria para la MCPE.
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Tabla 21. Matriz cuantitativa de la planificacion estratégica (MCPE)

Promocionar los servicios ~ Contratar a asistentes Brindar servicios de Difundir el estudio Implementar un ERP que  Mantener informado al
de asesoria financiera a capacitados y con asesoria financieracomo  contable a través de las facilita el procesamiento  cliente de sus obligaciones
través del uso de medios experiencia en tributacion un tema adicional a otros redes sociales de informacion contable- tributarias

digitales para informar al negocios de semejante core financiera

cliente

Factores clave Ponderacion
Factores externos clave
Oportunidades
1 Crecimiento del sector servicio- actividades de contabilidad en 0.1% en el | Trimestre 17 0.09 0 - 3 027 4 0.36 2 018 0o - 2 018
2 Nuevo Régimen para MYPEs fomenta formalizacion. 0.04 3 012 1 0.04 3 012 2 0.08 1 0.04 3 012
3 Mayor cantidad de MYPEs en Lima. 0.05 3 015 4 0.20 4 020 3 015 1 005 3 015
4 Los empresarios buscan tercerizar sus procesos operativos como los contables. 0.05 3 015 4 0.20 4 0.20 4 020 3 015 3 015
5 Uso de tecnologia a través de respaldo de informacion en la “nube”. 0.07 0o - 2 014 0o - 0 - 4 0.28 2 014
6 Nuevos y mas medios tecnoldgicos para difusion y mejoras de procesos. 0.08 0 - 2 016 3 024 4 032 4 0.32 2 0.16
7 Alto nimero de profesionales contables que ingresan anualmente al mercado. 0.06 0o - 2 012 2 012 2 012 0o - 2 012
8 Temas regulatorios por lo tanto tiene obligatoriedad. 0.08 2 016 4 0.32 1 0.08 3 024 2 016 1 0.08
Amenazas
1 Alto nimero de competidores con reconocimiento en el mercado 0.09 4 0.36 4 0.36 4 0.36 1 0.09 3 027 4 0.36
2 Precio bajo de los competidores. 0.08 4 0.32 - 2 0.16 1 0.08 2 016 2 0.16
3 Constante cambio de la norma tributaria. 0.06 3 0.18 3 018 0o - 3 0.18 1 0.06 4 024
4 Sociedad desconfiada de brindar informacion por los indices de inseguridad en el pais. 0.07 1 0.07 1 0.07 3 021 1 0.07 0o - 1 0.07
5 Mayor financiamiento por parte de la competencia 0.07 0 - 0o - 0o - 1 007 0o - 0 -
Alto nimero de empresas y personas que ingresan anualmente al mercado y que se dedican a la misma
6 actividad. 0.06 3 018 4 024 4 024 1 0.06 0o - 0.12
7 Obsolecencia de software contable por cambios tecnologicos 0.05 0o - 0o - 0o - 1 0.05 4 0.20 0 -
Total 1.00
Factores internos clave
Fortalezas
1 Bajos costos de insumos 0.05 2 010 0o - 0o - 3 015 2 010 0 -
2 Incremento de la demanda de servicios contables (incremento el PBI en este sector) 0.08 4 032 3 024 3 024 4 032 3 024 4 0.32
3 Servicio diferenciado - asesoria financiera 0.10 4 040 3 0.30 4 040 4 040 3 0.30 3 0.30
4 Uso de medios de informacion digitales para la entrega de informacién 0.07 1 0.07 0o - 2 014 4 0.28 3 021 3 021
5 Brindar informacion actualizada y de interes para el cliente 0.07 4 0.28 3 021 3 021 3 021 2 014 4 0.28
6 Personal capacitado y con experiencia 0.10 2 020 4 040 3 030 3 0.30 2 020 3 030
7 Buena atencion al cliente (servicio oportuno y personalizado) 0.08 2 016 4 0.32 3 024 4 032 3 024 4 0.32
8 Actitud del personal orientado a la satisfaccion de las necesidades del cliente 0.07 3 021 4 0.28 3 021 4 0.28 3 021 4 0.28
Debilidades
1 Bajo /nulo conocimiento del estudio 0.10 4 040 1 0.10 3 030 4 040 0 - 2 020
2 Rotacion del personal , generacion Y 0.06 1 0.06 3 018 1 0.06 2 012 0o - 1 0.06
3 Incumplimiento del cliente en la entrega de informacién 0.06 1 0.06 0o - 0o - 2 012 2 012 4 024
4 Poco acceso a fuentes de financimiento por ser un negocio nuevo con nulo historial crediticio 0.10 0 - 0o - 0o - 0 - 0o - 0 -
5 Altos costos de cursos de capacitacion (especializada) 0.06 1 0.06 3 018 1 0.06 0o - 0o - 1 0.06
Total 1.00 4.01 451 4.45 4.79 3.45 4.62
Puntaje de atractivo (PA): (4) Altamente atractivo, (3) razonablemente atractivo, (2) algo atractivo, (1) no atractivo.

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.



8. Estrategia competitiva

Las estrategias que permiten que las organizaciones obtengan una ventaja competitiva se dan a
partir de tres ejes: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque (David, Fred R., 2013). El plan
de negocios desarrollara la estrategia competitiva de enfoque, especificamente de enfoque en el
mejor valor, puesto que se va a ofrecer nuestros servicios a un pequefio rango de clientes, al mejor
precio disponible en el mercado, para cubrir nuestras necesidades mejor que los rivales. Este tipo
de estrategia es percibida como de mayor valor por el cliente.

Gréfico 3. Estrategia competitiva

Estrategia Genérica

Liderazgo en

Diferenciacion Enf
costos erenciacio oque

Bajo costo

Grande Mejor valor

Diferenciacion -
Bajo Costo

Pequefio i Mejor Valor

Tamano de

Diferenciacion

Bajo Costo

Mejor Valor

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

9. Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento que desarrollaremos estara basada en la matriz de Ansoff (Ansoff,
1965), que sirve para identificar oportunidades de crecimiento en las cuales pueda enfocarse la
empresa, en las combinaciones producto-mercado, debido a que el plan de negocios originaria

una empresa Mype que aln no cuenta con un servicio lider en el nicho al cual nos dirigimos, que
es la zona de Lima Cercado.
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En el corto y mediano plazo, la estrategia de crecimiento a considerar seré la de penetracion de

mercado, debido a que buscaremos una mayor participacion de mercado para los servicios que

brindamos en el mercado en el cual nos vamos a desarrollar; esto sera llevado a cabo a través de

esfuerzos de marketing. Como hemos mencionado, la innovacion del negocio esta en ofrecer el

servicio de asesoria financiera y de inversion que, de acuerdo con la investigacion de mercado

que hemos realizado (capitulo 1), es un servicio que no se estd brindando actualmente en el

mercado de los estudios contables, lo cual nos proporciona margen para seguir aumentando la

participacién en el mercado.

En el largo plazo, continuaremos con misma estrategia de crecimiento, debido a que hay un alto

potencial para expandirnos, de acuerdo con lo mostrado en la tabla 17 sobre el célculo de la

demanda.

Tabla 22. Matriz producto mercado Ansoff

Producto existente

Mercado existente Penetracion de mercado

Producto nuevo

Desarrollo de producto

Mercado nuevo Desarrollo de mercado

Diversificacion

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.

31



Capitulo IV. Plan de marketing

1. Descripcion del producto o servicio

Los servicios ofrecidos son de contabilidad externa, asesoria contable y tributaria y asesoria
financiera. Siendo este Gltimo, un servicio innovador dentro de los servicios ofrecidos por los
estudios contables. Este servicio, como lo hemos mencionado dentro de la ventaja competitiva,
consistird en evaluar la informacion econémica dentro de la empresa, analizar los estados
financieros de los clientes, sus flujos de caja (entradas y salidas de efectivo); asi como realizar
entrevistas a profundidad para conocer su ciclo de negocio y sus dinamicas. Y realizar un
diagnostico y finalmente encontrar una manera eficiente de que el cliente reinvierta o se financie,

presentandole alternativas que se adapten a susnecesidades.

2. Obijetivos del plan de marketing
Los servicios del plan de marketing propuestos seran medibles entre uno a cinco afios:

Tabla 23. Objetivos del plan de marketing

Objetivos Indicadores de medicion Mediano Largo

plazo plazo
2019-2020  2021-2022

1.440 5.040 7.920

Conocimiento de lamarcaen el | Numero de visitas a empesas para dar

mercado objetivo a conocer el serivicio

) o . Renovacion de contratos semestrales /
Nivel de fidelizacion del cliente . 95% 97% 98%
Total de clientes

. Margen neto (Utilidad neta / venta Entre 5%y | Entre 11%y
Incrementar la rentabilidad 0%
neta) 10% 20%

Fuente: Elaboracion propia, 2017.

3. Formulacion estratégica de marketing
3.1 Estrategia de segmentacién

3.1.1 Variables de segmentacion

e Demogréaficas

- Sector: comercio

- Tamafio de la empresa: microempresas (ventas anuales hasta 150 UIT) y pequefias empresas
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(hasta el méximo de 1.700 UIT).
Ubicacion: la zona de influencia es el distrito del Cercado de Lima. De acuerdo con los
resultados de la encuesta, esta zona fue la que resultd mas atractiva para el mercado al cual

nos estamos enfocando, que es el de las micro y pequefias empresas.

Variables operativas
Capacidades del cliente: atenderemos clientes que necesiten pocos servicios, esto en base al

numero de operaciones que realicen durante el mes.

Enfoques de compra

Politicas generales de compra: nos enfocaremos en atender empresas que tengan un contrato
de servicio.

Criterios de compra: el estudio se va a enfocar en empresas que busquen calidad en el servicio.
Esta es una de las variables que mas se valoran, por lo que hay que tener en cuenta que no
deberd haber errores en la presentacion de la informacion contable-tributaria a la
administracion publica. Un segundo criterio de compra es el precio. De acuerdo con la

encuesta realizada, este es un segundo factor valorado por los potenciales clientes.

Factores situacionales
Urgencia: el estudio se va a enfocar en empresas que necesitan el servicio rapido y que valoran
el tiempo de entrega del servicio, puesto que, en su mayoria, requieren cumplir con

disposiciones obligatorias por parte de la administracion tributaria.

Caracteristicas personales
Lealtad: atenderemos primordialmente empresas que muestran alta lealtad a sus proveedores,

porgue serian la base de la continuidad de seguir contratando los servicios del estudio.

3.1.2 Mercado meta

Con base en la informacion obtenida mediante la investigacion de mercado que se llevé a cabo

(capitulo I1), se ha determinado que el mercado meta elegido debera estar ubicado en la zona de

Lima Centro, especificamente en el distrito del Cercado de Lima, que representa el 80.5% de la

poblacion correspondiente al sector comercio y servicios prestados a terceros, que representa el

46% del estudio de mercado. En cuanto al tamafio de las empresas a enfocarnos, deben ser

microempresas, pues representan el 95% de las unidades empresariales de Lima Metropolitana,

con necesidad de servicios contables, tributarios y financieros, que buscan calidad y entrega
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rapida del servicio.

3.2 Estrategia de posicionamiento

El negocio busca posicionarse en el mercado como un estudio contable, tributario, financiero
responsable de atender de forma rapida, oportuna y seria a los requerimientos de nuestros clientes,
que brinda, como valor agregado, el servicio de asesoria financiera y de inversion, para ello se
estima una meta diaria de 3 visitas por vendedor (analista contable) a los potenciales clientes. El
posicionamiento se logrard mediante el conocimiento, la experiencia, el compromiso y la calidad
de los servicios brindados. El posicionamiento que se busca proyectar se resume en la vista
panoramica del posicionamiento de marca (Kotler, Philip y Keller, Kevin, 2012), mostrada en el

gréafico 4.
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Gréfico 4. Vista panoréamica del posicionamiento de marca
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Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Kotler y Keller, 2012.

4. Estrategias de la mezcla de marketing

Para el desarrollo de las estrategias, se toma como referencia la herramienta de las 8p de marketing

planteadas por Lovelock (2013), que se desarrollan a continuacion:

4.1 Servicio

Brindaremos servicios contables y de asesoria financiera a personas naturales con negocio y
personas juridicas, enfocados en la solucion de sus necesidades de determinacion de impuestos,

elaboracién de estados financieros y asesoria tributaria. A ello, se afiadira la asesoria financiera
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en cada uno de los paquetes disefiados. De acuerdo con la herramienta de la flor del servicio, los

siguientes aspectos son los mas relevantes para ofrecer el mismo:

Gréfico 5. Flor del servicio

Informacion

Pago

Consulta

Tomade

Facturacion Servicio pedidos

esencial

Excepciones Hospitalidad

Cuidado

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Lovelock, 2013

e Informacion: los servicios se explicaran de manera presencial en cada establecimiento, en las
visitas diarias planificadas, también se encontrara el detalle en la web de la empresa y en las
promociones masivas a través de las redes sociales.

e Consulta: en la web del estudio contaremos con la opcion de consultas en linea sobre nuestros
servicios, procesos y otras consultas, via chat, en redes sociales y por teléfono, reservando la
debida confidencialidad.

e Toma de pedidos: la atencion serd personalizada, en una primera instancia, con la visita al
negocio del cliente para el conocimiento de este y la recepcion de informacion relevante para
el servicio. Posterior a ello, se habilitaran las opciones virtuales de comunicacion y envio de
documentos.

e Hospitalidad: la atencion sera brindada por profesionales expertos en materia contable y

financiera, con énfasis en el buen trato y comunicacion fluida. Asimismo, para los clientes
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que deseen atenderse en nuestras instalaciones, contaran con un ambiente coémodo y moderno.

e Cuidado: debido a que la informacion compartida es de vital importancia para el servicio, asi
como para el cliente, se considerara contar con los medios de seguridad correspondientes para
el traslado y el almacenamiento de esta.

e Excepciones: de acuerdo con lo solicitado por los clientes, se procedera con la atencion de
pedidos especiales, solucion de problemas y manejo de reclamos, definiendo los planes de
contingencia para proceder con la celeridad correspondiente.

e Facturacion: considerando el actual requerimiento del ente regulador, se procedera a generar
la factura electronica por los servicios brindados, asi como la informacion de la fecha

correspondiente al pago de esta.

Pago: en la respectiva factura, se indicara los medios de pago disponibles por los servicios
brindados, los cuales podran ser en efectivo, abono en cuenta, pago con tarjeta de crédito o

débito a través de punto de ventas movil (POS por sus siglas en inglés).

Respecto de la marca MMU Asociados S.A.C, esta se eligié porque representa la asociacion de
los tres fundadores del estudio contable, presentando la inicial del apellido de cada uno.
Asimismo, la integracion de sus profesiones representa los servicios que se brinda, la
contabilidad, la tributacidn y la asesoria financiera, siendo estos dos ultimos los méas valorados en

el estudio de mercado.

Gréfico 6. Logotipo

M
MMU ASOCIADOS S.A.(.

Contabilidad.Tributacién.AsesoriaFinanciera

Fuente: Elaboracion propia, 2017.

4.2 Precio
Se adoptard la estrategia de precios basada en el valor, considerando la reduccién de la
incertidumbre, para lo que se aplicard la fijacion de precios por beneficios, con énfasis en nuestro

valor agregado respecto de la competencia.
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Tabla 24. Precios por servicios (expresado en soles)

Servicios / Paquetes Precio S/

Paquete 1 150.00
Paquete 2 250.00
Paquete 3 350.00

Fuente: Elaboracion propia, 2017.

El detalle de los paquetes mencionados en la tabla 24 es el siguiente:
Paquete 1: determinacidn de impuestos y asesoria financiera.
Paquete 2: determinacion de impuestos, elaboracion de estados financieros y asesoria financiera.

Paquete 3: determinacion de impuestos, elaboracién de estados financieros y asesoria tributaria y

asesoria financiera.

4.3 Plaza (lugar y tiempo)
La prestacion de servicios contables y asesoria financiera tendran los siguientes elementos:

e Punto o lugar de prestacion del servicio, considerando la preferencia de los clientes. De
acuerdo con lo recogido en el estudio de mercado, la oficina se implementara en el Cercado
de Lima, donde se encuentran edificaciones con instalaciones de usos maltiples, que permitira
que la oficina esté al alcance de los clientes que deseen visitarnos. Los detalles de la ubicacion
estan considerados en el plan de operaciones.

e El estudio atendera en los siguientes horarios:

o De manera presencial: de lunes a viernes de 8:30 a.m. a 6:00 p.m.
o Por teléfono: de lunes a viernes de 8:30 a.m. a 6:00 p.m.
o Viaweb: disponibles las 24 horas para ingreso de informacion.

o Via WhatsApp: de lunes a viernes de 8:30 a.m. a 6:00 p.m.

4.4 Promocion
La estrategia estard orientada a desarrollar conciencia y generar interés en los servicios que

brindamos, a través de la mezcla de comunicaciones de marketing.

e Comunicaciones personales: la atencidn al cliente y ventas se realizara con visitas a los locales

comerciales y oficinas de nuestros potenciales clientes.
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e Publicidad: se entregara folletos en cada establecimiento de los potenciales clientes, con
informacidn relevante de nuestros servicios. Asimismo, se encontrara informacion detallada

en nuestra pagina web y publicaciones en medios masivos digitales.

4.5 Personas
Las estrategias para el personal del estudio contable se detallan en el plan de recursos humanos.

4.6 Procesos

La estrategia de procesos se encuentra detallada en el plan de operaciones.

4.7 Productividad y calidad
Nuestra propuesta de valor se encuentra en la calidad de la informacién y la efectividad de esta;

por tanto, el detalle de estas actividades se mostrara en nuestro plan de operaciones.

4.8 Physical (entorno)
La oficina se encuentra acondicionada con salas de reuniones y elementos visuales que sirven
como herramienta para que nuestros clientes se sientan a gusto en su visita y, a su vez, como

soporte para brindar informacion en la entrega de resultados.

5. Cronograma de actividades y presupuesto de marketing
Ver anexos 5y 6.
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Capitulo V. Plan de operaciones

1. Objetivos

Se ha establecido objetivos operativos de corto, mediano y largo plazo, los cuales se muestran en
la siguiente tabla:

Tabla 25. Objetivos de operaciones

Mediano Largo

Objetivos Indicador

plazo plazo
2019-2020  2021-2022

Calidad superior del Grado de satisfaccion del cliente
servicio % de sanciones por parte de SUNAT 0% 0% 0%

Entrega oportuna de | % de presentacion de informacion dentro del
informacion plazo ofrecido 95% 97% 98%

Flexibilidad en el

volumen Reduccion de horas hombre por servicio - -10% -15%

Fuente: Elaboracion propia, con base en estudio de mercado y plan estratégico, 2017.

2. Estrategia de operaciones

La estrategia de operaciones vincula las decisiones de operaciones a corto, mediano y largo plazo

y desarrolla las capacidades que la empresa necesita para ser competitiva. Las prioridades y las

capacidades competitivas que menciona Lee J., Krajewski (Krajewski, Lee J.; Ritzman, Larry P.

y Malhotra, Manoj K., 2008) son nueve, clasificadas en cuatro grupos (dimensiones), y son

cruciales para satisfacer a los clientes internos y externos y para que 10s procesos internos tengan

éxito.

e Localizacién proxima al mercado meta: contar con una ubicacion dentro de la zona del
Cercado de Lima, con la finalidad de reducir tiempo de entrega de informacidn, reducir costos
y estar mas proximos al cliente.

e Digitalizacion de informacion: contar con un sistema contable flexible y un servidor que
soporte el volumen de informacion, tanto del sistema como de la informacion que se
compartiré con el cliente.

e Disefio de distribucion de la oficina ‘escenario de actividades’: contar con areas comunes y
espacios personales que busquen la privacidad y la proximidad (interaccion) entre todos los

niveles jerarquicos, para la rapida solucion de problemas.
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3. Disefio del servicio

El servicio que se ofrece es el contable tributario y de asesoria financiera, localizado en el Cercado
de Lima. El disefio de cada paquete de servicio esta respaldado por la investigacion de mercado.
El contenido de cada uno de estos sera revisado de forma trimestral, con el objetivo de cumplir
con las expectativas del cliente. Cabe sefialar que la actualizacion constante de las normas

tributarias y contables permitira incluir cualquier cambio en el disefio del servicio, si lo amerita.

4. Disefio de los procesos

Una organizacion serd eficaz mientras sus procesos lo sean. Lee J., Krajewski (Krajewski, Lee J.;
Ritzman, Larry P. y Malhotra, Manoj K., 2008) define al proceso como cualquier actividad o
grupo de actividades en la que se transforman uno o mas insumos para obtener uno 0 mas
productos para los clientes. Existen dos tipos de procesos:

e Proceso centrales: cadena de actividades que entrega valor a los clientes externos.

e Procesos de apoyo: proporciona recursos vitales e insumos a los procesos centrales, y es

esencial para la administracion de la empresa.

En el anexo 7 se muestra el flujo del proceso del servicio de ventas del estudio contable, en el que
se indica cudl es el subproceso de contratacion y el de elaboracion de informacion financiera,
como parte del core del negocio. Dentro de este proceso, se han identificado dos subprocesos,
como se detalla a continuacion:

e Contratacidn del cliente: luego de que el cliente acepte alguno de los paquetes de servicios
ofrecidos, se efectua el contrato, el mismo que tendra como minimo una duracién de seis
meses. Se establecen fechas de presentacion de informacion y pagos mensuales.

e Elaboracion y entrega del servicio: el estudio contable podré recibir la informacion de
dos maneras: electronica o fisica, dependiendo del cliente. En el caso de que sea fisica,
se coordinara con el cliente para el recojo de la informacién o, en su defecto, el cliente
podra ingresar a la pagina web con clave y usuario y cargar la informacién en la ruta

compartida.

Dependiendo del paquete, y ya con la informacién obtenida, se elaborara la informacién
financiera, la determinacion de impuestos y el analisis financiero. El cliente pagara sus impuestos
mensualmente. Toda consulta adicional sera atendida por los asesores. De acuerdo con la fecha
pactada, la entrega del servicio se realizara en el estudio contable o en las instalaciones del cliente,
y se finiquita con la entrega y analisis de la informacion financiera. En el anexo 8 se muestra el

flujo de este subproceso.
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5. Disefio de las instalaciones

A continuacion, se muestra un plano de distribucion de las areas del estudio contable, con el
disefio de escenario de actividades, ubicado en la Av. Tacna, esquina con Nicolas de Piérola,
Centro de Lima. El local tiene 140 m?.

Gréfico 7. Distribucion del estudio contable

Fuente: Elaboracion propia, 2017

6. Programacion de las operaciones de la empresa
El inicio de actividades preoperativas estd considerado entre octubre y diciembre de 2017. En
esos dos meses se realizaran todas las actividades de preparacion e implementacion del estudio

contable, cuya apertura estaria programada para el mes de enero de 2018.
7. Actividades pre operativas
En el anexo 9 se presenta el presupuesto de las actividades preoperativas que se han identificado

COMO necesarias.

8. Presupuestos de inversion y capital de trabajo
En el anexo 10 se presenta el presupuesto inicial de inversion, estimado para realizar el proyecto.
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Capitulo VI. Estructura organizacional y plan de recursos humanos

1. Estructura organizacional

La estructura organizacional es simple, debido a que se trata de un negocio nuevo, el cual cuenta

con una estructura plana y tiene pocos niveles jerarquicos. Incluye un soporte administrativo y

nivel operacional pequefio.

Segun Henry Mintzberg (1999), podemos agrupar y desarrollar la estructura de la organizacion

de la siguiente forma:

Apice estratégico: gerente general

Staff de apoyo: analistas y asistente administrativo
Tecnoestructura: analista de sistemas

Linea media: gerencia de operaciones

Nucleo operativo: analistas contables y asesores en linea

Gréfico 8. Organigrama de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia, 2017.
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2. Objetivos de recursos humanos

Tabla 26. Objetivos de recursos humanos

Metas
Objetivos Indicador Corto plazo ‘ Mediano plazo Largo plazo
2018 ‘ 2019-2020 2021-2022
Clima laboral Satisfaccion del personal >a70% >a75% >a 80%
Capacitacion y
entrenamiento Horas anuales de capacitacion | De 20 a 25 horas | De 26 a 30 horas | De 31 a 35 horas
Retencion de talentos Rotacion del personal <=17% <=17% <=17%

Fuente: Elaboracion propia, con base en estudio de mercado y plan estratégico, 2017.

3. Estrategias

Se buscarad contar con un adecuado clima laboral en la empresa, para lo que se contratara
consultoras especializadas para que realice la evaluacién anual, de acuerdo con los estandares del
mercado para el tipo y el tamafio de la empresa. Previo a ello, se trabajara en dar a conocer
los indicadores que miden la satisfaccion laboral, como compromiso, esfuerzo discrecional,
calidad y orientacion al cliente, claridad y direccionamiento, confianza en los lideres, cultura,
oportunidades de desarrollo, remuneracion y beneficios, respeto y reconocimiento, autonomia y
empoderamiento, colaboracion, entrenamiento, estructura y procesos, gestion del desempefio,
innovacion, recursos, adecuacion al cargo y ambiente facilitador. Esto estard complementado con
una evaluacion de desempefio anual realizado por cada una de las jefaturas.

Asimismo, aplicaremos las diversas estrategias que estan incluidas en nuestras politicas de

recursos humanos, que presentamos en el punto 4.

4. Politicas de recursos humanos

De acuerdo con Bohlander y Snell (2013), la administracién estratégica de recursos humanos es
el proceso de anticipar y hacer previsiones ante el ingreso de personas a una organizacion, su
permanencia en ella y hasta su salida, con el fin de ayudar a los directivos a desplegar los recursos

humanos de la manera mas efectiva posible. A continuacién, se plantean las siguientes estrategias:

4.1 Reclutamiento y seleccion
Este proceso de reclutamiento es propuesto por el analista de recursos humanos, en conjunto con
el gerente de area correspondiente, dependiendo de la necesidad y aprobado por el gerente

general, basado en los perfiles definidos para los puestos de la organizacion. Como fuente de
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reclutamiento, se contara con referidos, publicaciones en bolsas de trabajo, publicacion en grupos
profesionales de redes sociales y contactos con las diferentes universidades cercanas al estudio,
siendo este nuestro aporte a la comunidad educativa de la zona. Ver en el anexo 11 las
descripciones del perfil de puestos.

4.2 Induccion y capacitacion

4.2.1 Induccion
El analista de recursos humanos se encargara de elaborar el proceso de induccién para los nuevos
colaboradores, con el objetivo de dar a conocer la cultura y los valores de la empresa, asi como

su mision y vision y sus principales roles y responsabilidades.

4.2.2 Capacitacion

Se efectuaran 2 capacitaciones anuales al personal contable y financiero, referente a: a) asesoria
financiera con la finalidad de conocer los nuevos productos financieros del mercado y sean
capaces de establecer alternativa de inversion y b) actualizacion tributaria. Asimismo, se contara
con una capacitacion anual al personal en general para cubrir necesidades de gestion del tiempo,

servicio al cliente y comunicacion efectiva.

4.3 Evaluacién y retroalimentacién al personal

En el afio se realizaran dos evaluaciones de desempefio liderado por los jefes directos de cada
colaborador, estos tendran como indicadores de desempefio: a) las encuentas de satisfaccion al
cliente b) el cumplimiento de sus funciones y c) capacidades competitivas como trabajo en equipo,
liderazgo y atencién al cliente. Esto con el objetivo de reconocer las fortalezas y trabajar en

conjunto en las oportunidades de mejora de los colaboradores.

4.4 Satisfaccion y retencion del personal

Con la finalidad de contar con un buen ambiente de trabajo se propone otorgar salarios con sus
beneficios de ley, segun la funcién que desempefia el colaborador, mantenerlos capacitados ver
punto 4.2.2. y otorgarles otros beneficios como un kitchenett que cuente con café, dispensador de

agua y snaks con el fin de mantener al personal motivado.

5. Cronograma y presupuesto del plan de recursos humanos
Ver anexo 12.
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Capitulo VII. Plan financiero

1. Objetivos
A continuacidn, se muestra los objetivos financieros:

Tabla 27. Objetivos del plan financiero

Metas

Obijetivos Indicador Corto plazo Mediano plazo Largo plazo
2018 2019 -2020 2021-2022

Rendimiento sobre el o o o
Desempefio positivo | patrimonio (ROE) 0% 30% 35%
del estudio contable | Rendimiento sobre los activos 0% 40% 45%
(ROA)
?i/le?:;%nga valorenel |\, 1or actual neto (VAN) >S/1M > S/5M > S/10M

Fuente: Elaboracion propia, 2017.

2. Supuestos y politicas

Los supuestos y las politicas del presente plan de negocios son los siguientes:

e Laevaluacion financiera del estudio contable se realiza por un periodo de cinco afios.

e Los saldos estan expresados en nuevos soles.

e Los gastos preoperativos se efectuaron en los ultimos dos meses del afio 2017.

e El estudio contable empieza su funcionamiento operativo desde enero del 2018.

e Las ventas se incrementan en un 40% y 50%, anual en el mediano plazo, producto de la
captacion de clientes por parte del asesor de ventas, y en un 25% y 40% anual, en el largo
plazo, alineado con la estrategia de marketing.

e El servicio brindado se pacta a través de un contrato de seis meses, pagado de forma mensual.
No hay créditos.

e El estudio contable, siendo una persona juridica, se acoge al régimen general con la renta de
tercera categoria, a la cual le corresponde el 29.5%.

e Latasa del impuesto general a las ventas es de 18%.

e Inicialmente, la planilla estd conformada por trece colaboradores, la cual mantendré catorce
sueldos y beneficios sociales, tales como EsSalud.

e Seasume un incremento de tres personas de forma anual, a partir del segundo afio, incluyendo
a los practicantes. Debido a que no se supera el limite de trabajadores para establecer la
participacion legal de trabajadores, no se ha calculado.

e Los costos asociados al reclutamiento de personal estan considerados como gastos
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preoperativos de inversion y en proporcion equivalente al reclutamiento anual.

e El mantenimiento de las licencias del sistema contable sera pagado una vez al afio.

o El pago a proveedores, tales como limpieza y servicios de luz y agua, se efectlan de forma
mensual y al contado. En el caso de la compra de materiales de oficina, estas se efectuaran de
forma trimestral.

e El alquiler de la oficina es mensual. Cabe sefialar que se pag6 $690 (equivalentes a S/ 2.236)
de garantia.

e Lainversion inicial es de S/ 139.168, la cual sera asumida en un 28.14% por los accionistas
y un 71.86% con financiamiento bancario.

e Las tasas de depreciacién anual utilizadas seran de los equipos de cémputo, en un 25%. El
intangible (software contable) se amortizara en un 10% anual.

e No se considera variaciones producto de la inflacion (Banco Central de Reserva, 2018) y para

el tipo de cambio (Banco Central de Reserva, 2018), segun lo indicado en la tabla 28.

Tabla 28. Tipo de cambio proyectado

3.24 3.3 3.35 3.4 3.4 3.4

Fuente: Elaboracién propia con base en la encuesta de expectativas macroeconémicas BCRP (empresas no financieras)
(2017).

3. Presupuestos y analisis del punto de equilibrio
Para determinar la proyeccion de ventas (ver tabla 31), se calcul6 el precio promedio de los tres
paquetes de servicios que brinda el estudio contable, asi como la capacidad instalada del mismo

(ver tabla 29 y 30, respectivamente).
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Tabla 29. Precio promedio de los tres paquetes de servicios

Servicios \ Paquetes

S/150

% de la encuesta Paquete 1 Paquete 2 Paquete 3
S/250 S/350

Fuente: Elaboracion propia, con base en el estudio de mercado, 2017.

Tabla 30. Capacidad instalada

Determinacion de impuestos 30%
Elaboracion de EEFF 30% X X
Asesoria tributaria 40% X
Precio promedio 260

Capacidad instalada

NUmero de practicantes 4
Horas trabajadas x dia 6 horas
Horas trabajadas x mes 120 horas
Horas incurridas por cliente 3 horas
Clientes por persona 40
Capacidad maxima de clientes 160
Inicio 70 clientes
Incremento mensual de clientes 6
Fuente: Elaboracién propia, 2017.
Tabla 31. Proyeccién de ventas
2018 2019 2020 2021 2022
321.360 472680  700.180  962.260 1.227.200

Proyeccion de Ventas en S/

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.

El presupuesto de costos directos e indirectos se detalla a continuacidn, en la siguiente tabla:
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Tabla 32. Presupuesto de costos directos e indirectos

Presupuesto de costos 2018 2019 2020 2021 2022
Planilla Fijo / Directo 196.428 247.608 298.788 377.304 428.484
Induccién Variable / Directo 890 1.095 1.301 1.643 1.848
Capacitacion Variable / Directo 6.140 6.340 6.340 6.340 6.340
Mantenimiento licencia Fijo / Indirecto 5.164 6.407 7.586 9.393 10.476
Depreciacion/Amortizacion Fijo / Indirecto 18.510 22.154 25.984 30.897 35.793
Alquiler Fijo / Indirecto 26.827 26.827 26.827 26.827 26.827
Utiles de oficina y limpieza Fijo / Indirecto 2.105 2.105 2.105 2.105 2.105
Marketing Variable / Indirecto 5.743 5.811 5.879 5.879 5.879
Total costo-venta 261.807 318.348 374.810 460.388 517.753
Planilla Fijo / Indirecto 120.600 120.600 120.600 149.544 149.544
Atencion al personal Fijo / Directo 2.520 2.954 3.508 4.431 4.985
Servicios basicos Fijo / Indirecto 4.008 4.008 4.008 4.008 4.008
Total gastos administrativos y generales 127.128 127.562 128.116 157.983 158.537
Total 388.935 445.910 502.926 618.371 676.290
Resumen

Costo fijo 376.162 432.664 489.406 604.509 662.222
Costo variable 12.773 13.246 13.520 13.862 14.067
Total 388.935 445.910 502.926 618.371 676.290

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.

Respecto del andlisis de punto de equilibrio, se determina que el estudio contable supera los
niveles minimos de venta y nimero de clientes por afio, segun lo considerado en la proyeccion de

ventas del negocio.

Tabla 33. Analisis del punto de equilibrio (expresado en nimero de clientes)

2018 2019 2020 2021 2022
Costos fijos 376.162  432.664  489.406  604.509  662.222
Margen de contribucion 96% 97% 98% 99% 99%
Punto de equilibrio en S/ 391.732 445.138 499.042 613.345 669.901
Punto de equilibrio en N° de clientes 121 139 157 194 212

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.

4. Estados financieros y flujo de caja

En la tabla 34 se muestra el estado de resultados del estudio contable, con un margen bruto de
58% y un margen operativo de 45% al terminar el quinto afio, lo que permite cubrir los gastos
operativos del estudio. Asimismo, presenta un EBIT de 44% y margen neto de 31% al cierre del
afio 2022.
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Tabla 34. Estado de resultados (expresado en soles)

Descripcion de partidas il il ] o il

2017 2018 2020 2021
Ingreso por ventas 321.360 | 472.680 700.180 962.260 1.227.200
Costo de ventas -256.644 | -318.348 | -374.810 -460.388 -517.753
Utilidad bruta - 64.716 | 154.332 325.370 501.872 709.447
Gastos de personal - -123.120 | -123.554 | -124.108 -153.975 -154.529
Gastos administrativos -12.655 -4.008 -4.008 -4.008 -4.008 -4.008
Gastos de marketing -3.553
Utilidad operativa -16.208 -62.412 26.770 197.254 343.889 550.910
Gastos financieros -19.900 -17.221 -14.008 -10.156 -5.538
Utilidad antes de impuestos -16.208 -82.312 9.549 183.246 333.733 545.373
Impuestos a la renta - -2.817 -54.058 -98.451 -160.885
Utilidad neta -16.208 -82.312 6.732 129.189 235.282 384.488

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.

El estado de situacion financiera (tabla 35), presenta un total de activos de S/ 961.832 en el afio
2022, conformado principalmente por el efectivo y el equivalente de efectivo, debido a que el
pago del servicio es al contado y los gastos que presenta el estudio no son elevados, a excepcién

del activo fijo e intangible que representa un 20% del total de activos.

Asimismo, al cierre del 2022, el pasivo total es de S/ 265.493, conformado principalmente por el
préstamo financiero asecendente a S/ 100.000, por la provision de CTS correspondiente a los dos
ltimos meses del afio, el impuesto a la renta de tercera categoria. El patrimonio, conformado por
el capital, que asciende a S/ 39.168, resultados acumulados més resultados del ejercicio por S/
657.170.

Cabe indicarse que la estructura de financiamiento es del 28.14% con por aporte de accionistas y

71.86% a través de financiamiento con terceros.
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Tabla 35. Estado de situacion financiera (expresado en soles)

Activo corriente

Efectivo y equivalente de efectivo - 35,336 -22,259 159,530 445 554 903,316
Impuestos pagados por anticipado 21,229 - - - - -
Total activo corriente 21,229 35,336 -22,259 159,530 445,554 903,316
Activo no corriente

Inmueble maquinaria y equipo 67,413 67,413 79,918 93,912 110,653 127,215
Intangible 34,318 34,318 40,740 47,258 55,948 64,639
Depreciacién y amortizacién - 18,510 -40,665 -66,648 -97 545 -133,338
Total activo no corriente 101,731 83,221 79,993 74,522 69,056 58,515
[Total activo [ 122,960 ] 47,885 | 57,734 | 234,052 | 514,610 | 961,832 |
PASIVO 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Pasivo corriente

Remuneraciones y beneficios por pagar | 2,825 3,125 3,425 4,308 4,608
Tributos por pagar y otras cuentas por pagal 4411 7,228 54,058 98,451 160,885
Total pasivo corriente 7,236 10,353 57,483 102,760 165,493
Pasivo no corriente

Préstamos Financiero [ 100,000 100,000 ] 100,000 | 100,000 100,000 100,000
Total pasivo no corriente | 100000 100,000 100,000 | 100,000 100,000 100,000
[Total pasivo [ 100000] 107,236 ] 110,353 | 157,483 | 202,760 | 265,493 |
PATRIMONIO 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Capital social 39,168 39,168 39,168 39,168 39,168 39,168
Resultados acumulados -16,208 -98,520 -91,788 37,401 272,683
Resultado del ejercicio -16,208 -82,312 6,732 129,189 235,282 384,488
Total patrimonio 22,960 -59,352 -52,620 76,569 311,851 696,338

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.

El anexo 13 muestra algunas ratios financieras (Brealey, Myers, Allen, 2015) que permiten
evaluar el desempefio del estudio contable en los tres afios de evaluacién y saber si existe algin

problema potencial para los accionistas.

En la siguiente tabla se muestra el flujo de caja econémico y financiero, ambos negativos en el
primer y segundo afo, debido a que el crecimiento en las ventas no cubre los costos fijos del
estudio; sin embargo, al cierre del 2022 el flujo de caja econémico y financiero tiene un margen
de 37% y 34%, respectivamente, producto de la estrategia de marketing que increment6 el nimero

de servicios brindados.



Tabla 36. Flujo de caja econémico y financiero (expresado en soles)

Ingreso por ventas 321,360 472,680 700,180 962,260 1,227,200

Total de ingresos 321,360 472,680 700,180 962,260 1,227,200
Activo fijo -67,413 12,505 13,994 16,741 16,562
Intangibles -34,318 6,422 6,518 8,690 8,690
Capital de trabajo -37,437

Total inversion -139,168 - 18,927 20,512 25,431 25,252

greso
Costo de ventas -238,134 -296,194 -348,827 -429,491 -481,960
Gastos administrativos -123,120 -123,554 -124,108 -153,975 -154,529
Gastos -4,008 -4,008 -4,008 -4,008 -4,008
Impuesto a la renta - -2,817 -54,058 -98,451 -160,885
Total de egresos -365,262 -426,573 -531,000 -685,925 -801,382
0 de caja econod 0 9,168 43,90 65,034 89,69 0) 66 4 0

Préstamo 100,000

Amortizacion de capital -13,464 -16,144 -19,356 -23,208 -27,827
Intereses -19,900 -17,221 -14,008 -10,156 -5,538
Ahorro fiscal 5,871 5,080 4,132 2,996 1,634

160,460 271,398 419,340

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.

La tabla 37 muestra los resultados econémicos y financieros del estudio contable. Se descuenta
el flujo de caja econémico con el WACC de 16.41% y se obtiene un VAN positivo y una TIR de
58%. La metodologia utilizada para estimar el COK es la de CAPM (S&P Dow Jones, 2018)
(Investing, 2018) (Betas Damodaran, 2018). Ver calculo en el anexo 14.

Cabe sefialar que el estudio contable solicitdé un préstamo al cierre del afio 2017 para la
implementacion del estudio. La cuota mensual es fija, con un plazo de cinco afios y tasa de interés
de 19.9% anual. Finalmente, para el flujo de caja financiero, se hace uso del COK de 22.49% y
se obtiene un VAN positivo y una TIR de 86%. Asi, se concluye que el presente plan de negocio

es atractivo.

Tabla 37. Resultados econdmicos y financieros (expresado en porcentajes)

TIR VAN B/C Per Recup
Resultados econdmicos del estudio 58%| S/. 366.689 3.63 2.62
Resultados financieros del estudio 86%| S/.387.010 8.33 2.46

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.
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5. Estructura del financiamiento
La estructura de financiamiento del estudio es 28.14% con capital propio y 71.86% con
financiamiento a cinco afios. El aporte total es de S/139.168. Cabe sefialar que no se repartiran

dividendos en los cinco primeros afios de evaluacion del estudio.

6. Andlisis de sensibilidad y simulacién financiera
El anélisis de sensibilidad calcula las consecuencias de estimar incorrectamente las variables
clave de un proyecto. Las variables clave del negocio son la variacién del nimero de clientes y

del precio.

Tabla 38. Analisis de sensibilidad y simulacion financiera (expresada en soles y porcentajes)

Escenario Pesimista  Esperado  Optimista
Variables clave
Variacion en nimero de clientes -5% 0 5%
Variacion en el precio 0 0 2%
Resultados econdmicos
TIR 23% 58% 89%
VAN S/. 44.748| S/. 366.689| S/. 683.050
B/C 1.32 3.63 5.91
Per. recuperacion 3.64 2.62 2.13
Resultados financieros
TIR 28% 86% 148%
VAN S/.19.860| S/.287.010| S/. 551.853
B/C 1.51 8.33 15.09
Per. recuperacién 3.69 2.46 1.20

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.
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Conclusiones y recomendaciones

El andlisis del entorno politico, econdmico, social, tecnolégico, ecolégico y legal muestra quince
factores de éxito, de los cuales once representan oportunidades y seis amenazas. Posterior a la
evaluacion de factores externos, el valor resultante fue de 2,57, por encima de la media de 2,5,
con lo cual se demuestra que el macroentorno es favorable para el desarrollo del presente plan de

negocios, neutralizando las amenazas y potenciando las oportunidades.

En el analisis de microentorno, se determina que MMU y Asociados S.A.C. resulta atractivo para
su implementacion con un puntaje de 3,65. La fuerza predominante es de 1,20, debido al nimero
importante de clientes y a la relevancia del servicio para el cliente, en el cumplimiento de sus

obligaciones tributarias.

El estudio de mercado evidencid que al 51% de los encuestados le gustaria recibir un servicio de

asesoria financiera y 27% asesoria tributaria.
El plan de marketing estd enfocado en difundir un servicio diferenciado con relacion a sus
competidores, a través de la asesoria financiera, servicio que, de acuerdo con las encuestas, es

poco explotado por los mismos.

Los demas planes operativos de las distintas areas se encuentran alineados con los objetivos

estratégicos.

Finalmente, tomando en consideracién los puntos antes mencionados y el soporte del analisis

financiero, se recomienda la implementacion del presente plan de negocio.
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Anexo 1. Matriz EFI

La matriz EFI resume y evalla las fortalezas y las debilidades mas importantes que se pueden

presentar en el plan de negocios.

Luego de ponderar los factores que hemos propuesto, se obtiene un puntaje acumulado de 2,76,

encima de la media de 2,50, lo cual resumen que el analisis interno ofrece condiciones favorables

para desarrollar el plan negocio.

Matriz EFI
Factores externos clave Ponderacién Calificacion | Puntuacion
ponderada

Fortalezas
1 | Bajos costos de insumos 0.05 4 0.2
) Incremento de la demanda de servicios contables 0.06 3

(incremento el PBI en este sector) 0.18
3 | Servicio diferenciado - asesoria financiera 0.10 4 0.4
A Uso de medios de informacion digitales para la entrega 0.07 3

de informacion 0.21
. Brindar informacién actualizada y de interés para el 0.03 3

cliente 0.24
6 | Personal capacitado y con experiencia 0.09 4 0.36
. Buena atencidn al cliente (servicio oportuno y 0.09 4

personalizado) 0.36

Actitud del personal orientado a la satisfaccion de las
8 necesidades del cliente 0.08 3 0.24

Debilidades
1 | Bajo /nulo conocimiento del estudio 0.09 1 0.09
2 | Rotacion del personal, generacion Y 0.06 2 0.12
3 | Incumplimiento del cliente en la entrega de informacion 0.06 2 0.12
4 | Poco acceso a fuentes de financiamiento por ser un 0.10 1

negocio nuevo con nulo historial crediticio 0.1
5 | Altos costos de cursos de capacitacion (especializada) 0.07 2 0.14

Total 1.00 2.76

Fuente: Elaboracion propia, 2017, sobre la base de Fred R. David, 2013.
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Anexo 2. Relacion de expertos

Nombre Profesion /Posicion Empresa
1 [Jorge Carrillo Director General CyC Corp
2 |José Luis Mufioz CPC - Gerente Contabilidad Banco de Crédito
3 |Daniel Villavicencio | Jefe de Impuestos - Contabilidad Banco de Crédito
4 |Roy Ruiz Lijap Administrador de Empresas — Duefio Arbitec
5 [Pablo Monar Ingeniero de Sistemas — Duefio Onnet
6 |Mario Cedano Gerente General D’Ocasion
7 |Lizep Ugarte Gerente General Bella & Divina EIRL
8 |Jorge Icochea R. Ingeniero Industrial - Director Financiero | Tecmed SAC /Trama BCG
9 |Enrique Franco A. Administrador — Gerente General Apay SAC Gestion y Servicios
10|Arnaldo Aguirre Gerente de Cuentas Senior Avrellano Marketing

Fuente: Elaboracion propia, 2017.

Anexo 3. Entrevista a expertos

El plan de negocios gue se va a desarrollar consiste en determinar la factibilidad de implementar

un estudio contable, con un servicio adicional de asesoria financiera, enfocado en micro y

pequefias empresas de Lima Metropolitana.

Guia de preguntas:

Nro. Respecto del entorno

1 |;Considera que en el entorno politico actual este plan de negocio impactaria en el negocio de las Mypes? ;Cémo?

2 ¢Considera que los Gltimos acontecimientos en el pais (desastres naturales y casos de corrupcién) tienen repercusion en el
curso de la economia peruana y en el ambito en el cual desarrolla su trabajo?

3 ¢Considera que el crecimiento demogréafico de las zonas periféricas de Lima (cono sur, norte, otros) brinda nuevas
oportunidades de negocio de emprendimiento?

4 ¢ Considera que la delincuencia que se vive actualmente en el pais esta afectando o podria afectar los negocios Mype? ¢De
qué manera?

5 ¢ Tiene conocimiento de los Ultimos cambios decretadas por el gobierno con relacion a los tributos de las Mypes? Si/No.
;Como cree que afectaria en estos negocios?

6 Considerando el avance tecnoldgico, ¢cree usted que las nuevas alternativas para el manejo de informacion contable
(aplicativos digitales) constituyen una amenaza a esta idea de negocio?
Respecto del cliente
¢Cudl cree que es la necesidad que tienen las Mypes para la contratacion de los servicios de un estudio contable?
¢ Qué es lo que considera usted que le interesaria a nuestro publico objetivo?

9 |¢Considera que los clientes que requieren de este servicio podrian imponer condiciones, tales como precio, tiempos, etc.?

10 |Si usted fuera una proveedor de este tipo de servicio, ¢cuan importante seria este cliente para usted?
Respecto del plan de negocio

11 |¢Cual cree que sera la mayor inversion en un estudio contable?

12 ¢ Qué importante cree usted que sea que nuevos servicios similares al que se plantea se instalen en la misma zona geografica?
(Competencia)

13 |Ante la existencia de servicios similares, ;qué es lo que esperaria obtener de la oferta de estas empresas? ¢ Algo adicional?

14 |;En qué lugar de Lima considera que podriamos encontrar mayor potencial de mercado?

Fuente: Elaboracion propia, 2017



Anexo 4. Encuesta

1.- ;En qué distrito se encuentra ubicada su empresa? *

Tu respuesta

2.- ¢ A qué régimen tributario pertenece? *
Elija una opcion

O Nuevo RUS

O Régimen Mype Tributario
O Régimen Especial

O Régimen General

O En tramite de formalizacion

3.- iDe qué manera se llevan los registros de la informacién
contable en su empresa? *

Elija una cpcion
O Interna (con un especialista que trabaja en su empresa)
O Externa (con un estudio contable contratado)

O Externa (con un contador independiente)
O Otro:

4.- ;Qué servicios contable/tributario/financiero son los que

actualmente le brindan? *
Puede elegir mas de una opcién

[ Registro de libros contables
[ Declaracion de Impuestos
Asesoria tributaria

Asesoria financiera

Calculo de impuestos

0000

Pago de impuestos

O

5.- ¢A la fecha, cuénto es lo que usted paga mensualmente por
los servicios sefialados en la pregunta anterior? *

Oftro:

O De 0 a 99 soles
O de 100 a 199 soles
O de200a299

O de300a399

O de400a499

O des00a599

O de 600 a mas

6. ;Coémo se llama la empresa o profesional que le presta el
servicio? *

7.- (Qué es lo que usted valora de las empresas que prestan

servicios contables? *
Elija una opcion de acuerdo a cada grado de importancia

Mi Py Nad:
|mporl:yante Impoctante Reguler impoc:::me |mpoanaante

Tiempo de
entrega del O O O O O
servicio
Cercania O O O O O
Precio O O O O O
Calidad del
serviclo O ) ©) o o)
Comunicacion O O O O O

8.- §Qué servicios le gustarian que le brinden ademés de los que
eligio en la pregunta 4? *

Puede marcar mds de una opeidn, evitando repetir los que marcé en la pregunta 4.

[J Registro de libros contables
|:| Declaracion de Impuestos
[[J Asesoria tributaria

D Asesoria financiera

[ calculo de impuestos

[J Pago de impuestos
|:| Otro:

9.- ;Qué aspecto es el que necesita de mayor asesoria de

acuerdo a la respuesta anterior? *
Por favor especifique

Tu respuesta

10.- Para la elaboracion de informes contables, ;cémo preferiria

realizar la entrega de los documentos? *
Elija una opcién

O En reuniones en el estudio contable
o Por medios electrénicos

O En reuniones en su empresa

O otro:

11.- ¢ De qué forma desearia recibir la informacion preparada?
Elija una opcion

O En reuniones en el estudio contable
O Por medios electrénicos

O En reuniones en su empresa

O Otro:

12.- ;Con qué frecuencia estimaria que se realicen estas

reuniones?
Si eligic "Por medios electronicos” en la pregunta anterior, salte a la siguiente pregunta

O cadasemana
O cada quince dias
O Cada mes

O Cada dos meses

O Cada tres meses

O otro:
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13.- ;A través de qué medios le gustaria que le informaran de
sus obligaciones tributarias? *

Elija una opcicn

O Contacto telefénico
O Mensajes de texto
O correo electronico

O Redes sociales
O Otro:

14.- ;Es importante para usted la ubicacion del estudio
contable? *

Elija una epcién

O si
ONo

15.- ;En qué distrito le gustaria que se encuentre ubicado el

estudio contable?
Si eligio "No’ en la anterior salte esta pregunta, de lo contrario indique

16.- ;Es importante para usted las cualidades fisicas de las
instalaciones del estudio contable? *

Elija una opcién

QO si
ONo

17.- ;Qué apreciaria mas en las instalaciones del estudio?
Si eligic "No” en la anterior salte esta pregunta, de lo contrario elija una opcion de acuerdo a cada
grado de importancia

mpore | TOOTaTle R e
Moderidad @) @) (@) O @)
wos O O O O O
Limpieza @] @) O ) @)
Sequridad 0 @) (@] O @)
Espacio @] @) 0O O @)

18.- ¢Seria para usted importante el perfil del personal del
estudio contable? *

Elija una opcion

QO si
ONo

19.- ;Qué atributos valoraria del personal del estudio contable?
Si eligic "No™ en la anterior salte esta pregunta, de lo contrario elija las opciones que considere

Comunicacion fluida
Profesionalismo

Buen trato

0000

Conocimientos técnicos
[ otro:

Fuente: Elaboracion propia/Formulario de Google.

20.- ;Cambiaria los servicios del estudio contable por un
software manejado por ud. mismo? *

Elija una opcion

O si
ONO

21.- ;Cudl seria el motivo del cambio?

Si eligid "Nao” en la anterior salte esta pregunta, de lo contrario especifique el porqué

22.- ;A través de qué medio le gustaria recibir publicidad de
estos servicios? *

O Correo electrénico
O Redes sociales
O Fisico (folleteria en su empresa)

O Mensaje de texto

O Otro:

23.- ;Si le ofrecieran los servicios adicionales que indicé, estaria
dispuesto optar por una nuevo estudio contable? *

O si

O No

24.- i Incluyendo el/los adicional(es) que nos menciongd, cuanto
estaria dispuesto a pagar mensualmente por el servicio?

Elija una opcion

O De 0 a 99 soles

de 100 a 199 soles
de 200 a 299

de 300 a 399

de 400 a 499

de 500 a 599

de 600 a mas

OO0O0O0O0O0
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Resultado de la encuesta de estudio de mercado

1. ¢Enqué distrito se encuentra ubicadasu
empresa?
Otros 27
Lima il 304
La Victoria i s,

2. (A qué régimen tributario pertenece?
Régimen Mype Tributario mkém »7

a0 38%
Régimen General i — 145
Régimen Especial  piiim—— 195

Nuevo RUS wi® 15

3. ¢De qué manerase llevan los registros de lainformacion
contable en suempresa?

Interna (con un especialista que o
trabaja en su empresa) - 2
Externa (con un estudio contable =
contratado) ! 36

Externa (con un contador
independiente) O — 525

4. ¢ Qué servicios contable/tributario/financiero
son los que actualmente le brindan?
Registro de libros contables b 247
Pago de impuestos  mlte— )3
Declaracion de Impuestos e 332
Célculo de iMmpuestos ke ——— 04/
Asesorfa tributaria - pSkiess 63

Asesorfa financiera w04

5. ¢Alafecha, cuénto es lo que usted paga mensualmente por los
servicios sefialados en la pregunta anterior?

de 600amés ",
de 5002599 %
de 3002399 i 5

e 2002299 ki 3
—
s

de 100199

De 0a99 soles

139

6. ¢ Cémo se llama la empresao profesional que le prestael
servicio?

7%
Ve+Consultores -o/ 27

74%

Otros contadores independientes -

Estudio Contable MERINO & ORE 9%
ASOCIADOS I 36

Contabilidad interna % 3

7. ¢ Qué es lo que usted valorade las empresas que prestan
servicios contables?

i P4 12%
Comunicacion | — 1>
Calidad del servicio | — 15>
i 11%
Precio. | — 172
2 8%
Cercania i — 130

Tiempo de entrega del servicio

16%
250

8. ¢ Qué servicios le gustarian que le brinden ade méas de los
que eligi6 en la pregunta 4?réfico

Registro de libros contables wa’ 13

Pago de impuestos

Otros

Declaracion de Impuestos

Célculo de impuestos

Asesoria tributaria

Asesorfa financiera

9. ¢ Qué aspectoes el que necesita de mayor asesoria de

il 30

%

\ﬂ/“ 16
\ﬂ 21
b 104
=X

acuerdo ala respuesta anterior?

NoO precisa  iubidi— s>

Célculo de impuestos  w'%

Autogestionar la contabilidad

Asesoria tributaria

Asesoria financiera

Administracion de negocios

10. Parala elaboracion de informes contables, ; como

%14
bss

L41%

kR
59

preferiria realizar la entrega de los documentos?

Por medios electronicos w97

En reuniones en su empresa e

En reuniones en el estudio contable %47

11. ; De qué forma desearia recibir la informacion

preparada?

Por medios electronicos  pfike— 112

En reuniones en su empresa i

En reuniones en el estudio contable %5

12. ;Conqué frecuenciaestimaria que se realicen estas

Cada tres meses | %%

Cada semana
Cada quince dias
Cada mes

Cada dos meses

2%
7

reuniones?

%66

—

304

159

276

257
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13. ¢ A través de qué medios le gustariaque le informaran
de sus obligaciones tributarias?

Redes sociales g 17

Personalmente i, ,
Mensajes de texto  pidim 34
- 69% 266
Contacto telefonico ik s6

Correo electronico

14. ; Es importante para usted la ubicacién del estudio
contable?

62%

S N 79

38%
NO. O s

15. ¢ En qué distrito le gustaria que se encuentre ubicado el
estudio contable?

9%
36

B 77%
Lima Cercado — 296
. . 14%
La Victoria h 52

Otros

16. ¢ Es importante para usted las cualidades fisicas de las
instalaciones del estudio contable?

. 48Y,
Si 8%

I ——— 135

52%
NO N (s

17. ¢ Qué apreciaria mas en las instalaciones del estudio?

i 18%
P e — 130
i 22%
i | — 15

Limpieza e 137

B 9%
Comodidad . I —— s

; 22%
Modernidad 156

18. ¢ Seria para usted importante el perfil del personal del
estudio contable?

: 65%
S 2/

359

%
NO. N s

Fuente: Elaboracion propia/Formulario de Google.

19. ; Qué atributos valoraria del personal del estudio
contable?

Puntualidad § %
Profesionalismo  jmiak 198
Presencia | %%
Conocimientos tECNICoS  indidimmmm— 132
Confianza wl%
Comunicacion fluida  ikidiem— oo
Buen trat0  mddim— 130

20.- ¢, Cambiaria los servicios del estudio contable por un
software manejado por ud. mismo?

60%

Si I 230

40%

NO N

21. ¢ Cudl serfael motivo del cambio?
No precisa i —— 37
Control propio ke 51
Automatizacion 1%
Alternativa innovadora “ 83

Ahorro de tiempo %10

22. ¢ Através de qué medio le gustaria recibir publicidad
de estos servicios?

Redes sociales . — 131

Ninguno g%

Mensaje de texto g

Fisico (folleteria en su empresa) ‘19%_ 73

Correo electrinico . e —— 1o

23. ¢ Sile ofrecieran los servicios adicionales que indicd,
estarfa dispuesto optar por unanuevo estudio contable?

59%

S N, >;

41%

NO N -

24. ¢ Incluyendo el/los adicional(es) que nos menciond,
cuanto estarfa dispuesto a pagar mensualmente porel
servicio?

No precisa

de 600 a més soleS  wm
de 500 a599 soles
de 400 2499 soles w

de 300 2399 50leS  mmmm
de 200 a 299 soles
de 100 a 199 soles

de 029950065  mm—
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Anexo 5. Cronograma de actividades de marketing

2017 2018 al 2022
Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic

Actividades

Disefio y elaboracién de pagina web

Hosting

Mantenimiento de pagina web

Brochures promocionales

Reparto de brochures promocionales

Promociones en Facebook

Disefio de publicidad para medios impresos

Fuente: Elaboracion propia, 2017.
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Anexo 6. Presupuesto de actividades de marketing

2018
Actividades Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Dic Total 2919 2920 2921 2922
2018 (Afio2) (Afo3) (Afo4) (Afio 5)
(Afiol)

Disefio y elaboracion de pagina web 650.00 |1.300.00 | 650.00 2.600.00 - - - - -
Hosting 80.00 258.64 | 259.28 517.92 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 3.168.00 | 3.216.00 | 3.264.00 [ 3.264.00 | 3.264.00
Mantenimiento de pagina web i 520.00 520.00 | 520.00 | 520.00 520.00 520.00
Brochures promocionales 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00
Reparto de brochures promocionales 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 | 360.00 | 360.00 | 360.00 360.00 360.00
Promociones en Facebook 80.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 264.00 | 264.00 | 1.320.00 | 1.340.00 | 1.360.00 | 1.360.00 | 1.360.00
Disefio de publicidad para medios
impresos 300.00 300.00 300.00 300.00 | 300.00 | 300.00 300.00 300.00
SUBTOTAL 650.00 | 1.933.64 | 969.28 3.552.92 | 588.00 | 588.00 | 588.00 | 264.00 | 784.00 | 339.00 | 324.00 | 264.00 | 264.00 | 264.00 | 888.00 | 588.00 | 5.743.00 | 5.811.00 | 5.879.00 | 5.879.00 | 5.879.00
IGV 117.00 | 348.06 174.47 639.53 105.84 | 105.84 | 105.84 | 47.52 | 141.12 | 61.02 58.32 47.52 47.52 47.52 159.84 | 105.84 | 1.033.74 | 1.045.98 | 1.058.22 | 1.058.22 | 1.058.22
TOTAL 767.00 | 2.281.70 | 1.143.75 | 4.19245 | 693.84 | 693.84 | 693.84 | 311.52 | 925.12 | 400.02 | 382.32 | 311.52 | 311.52 | 311.52 | 1.047.84 | 693.84 | 6.776.74 | 6.856.98 | 6.937.22 | 6.937.22 | 6.937.22

Fuente: Elaboracion propia, 2017.
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Anexo 7. Flujo del proceso del servicio de ventas del estudio contable

Procesos
Evaluacion

de

proveedor

Relacion de
proveedores

: Contrato

Compras
Propuesta de

compra

Recepcion de
insumos/ servicio

Proceso de
entrega de
servicio

Evaluacion de
paquetes para
| cliente

Infor. doc

= Pago de
Datos del impuestos

cliente

Ventas Informacién

Consultas / financiera
Cronograma

de impuestos

Satisfaccion del

cliente

Doc.
cliente

Fuente: Elaboracion propia, 2017.



Anexo 8. Subproceso del servicio de ventas del estudio contable

Elaboracién y entrega de servicio

Cliente Analista contable Asesor on-line Jefe de operaciones

Entrega de
informacion

Recoger la
informacion en las
instalaciones del

cliente

©
(<5

Ingresa

informacion

E en portal
é Revision de la
S informacion
A= anciera e ema financiera
(<5}
=]
o

Elabor:

la fecha de

vencimient
oe

importe a

o Si
Determinacion

. ¢Es
de tributos

conforme?

Voucher de

Pago de
pago

impuestos

A 4

Determinacion y pago de impuesto

Consultas
sobre
informacion
financiera

Resolucion de
consultas

Elaboracion de
respuesta

Respuesta
a consultas

¢Dudas?

Respuesta
a consultas

Respuesta a
consulta

Revision de
informacion -
resolucion de

consultas

Envio
fecha de
reunion

Fuente: Elaboracion propia, 2017.
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Anexo 9. Presupuesto de las actividades pre operativas

Gastos de apertura de establecimiento Cantidad Costo (S/) Costo total (S/) Total (S/)

Busqueda de nombre en Sunarp 1

Reserva de nombre en Sunarp 1 20 20 4 24
Minuta de constituciéon de empresa 1 250 250 45 295
Elevar acto constitutivo a escritura publica 1 150 150 27 177
Elevar escritura publica a Sunarp 1 90 90 16 106
Registro de la marca 1 534 534 96 630
Licencia de funcionamiento y defensa civil 1 199 199 36 234
Mantenimiento del sistema contable (1 afio) 1 5.164 5.164 929 6.093
Permiso municipal de letrero luminoso 1 283 283 51 334
Gastos notariales y registrales 1 530 530 95 625
Alquiler 1 2.236 2.236 402 2.638
Disefio y decoracion de local 1 2.300 2,300 414 2.714
Instalacion POS Visa 1 60 60 11 71
Agua mes 0 1 50 50 9 59
Teléfono e internet 1 184 184 33 217
Luz mes 0 1 100 100 18 118
Seleccidn de personal 1 500 500 90 590
Total 12.655 12.655 2.278 14.933

Fuente: Elaboracién propia, 2017.



Anexo 10. Presupuesto inicial de inversion

Precio
Precio unitario unitario
Rubro Cantidad  Subtotal (USD) Subtotal (S/) Costo Total Total Vida til Depreciacion

Inversion fija tangible (activo fijo)

Muebles escritorio, con cajonera 9 - 290 2.609 470 3.079 10 261
Mesa alta 1 - 279 279 50 329 10 28
Sillas escritorio 13 - 179 2.327 419 2.746 10 233
Puff 5 - 230 1.150 207 1.357 10 115
Mesa 1 - 189 189 34 223 10 19
Mesa de trabajo practicantes 1 - 599 599 108 707 10 60
Mueble credenza de 2.25 x 0.45 x 1.50H en melamina de 1¢ 1 - 2.857 2.857 514 3.372 10 286
Sistema de seguridad 1 - 280 280 50 330 4 70
Extintores 2 - 254 508 91 599

Sefializaciones 1 - 59 59 11 70

TV 1 - 899 899 162 1.061 4 225
Impresora 2 - 485 970 175 1.145 4 243
Utiles de oficina mes 0 1 - 398 398 72 469

Materiales de limpieza mes 0 1 - 129 129 23 152

Laptop 13 1.162 3.765 48.943 8.810 57.753 4 12.236
Servidor 1 1.610 5.216 5.216 939 6.155 4 1.304
Total inversion fija tangible 67.413 12.134 79.547 15.078
Inversion fija intangible

Licencia Windows server 1 1.035 3.353 3.353 604 3.957 10 335
Licencia Sistema - Profesional 2 1.250 4.050 8.100 1.458 9.558 10 810
Licencia Sistema - Limitado 11 625 2.025 22.275 4.010 26.285 10 2.228
Licencia Office 13 14 45 590 106 696 10 59
Total inversion fija intangible 34.318 6.177 40.495 3.432
Total 101.731 18.312 120.042 18.510

Fuente: Elaboracion propia, 2017.
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Anexo 11. Perfiles de puestos

Puesto Funciones Requisito Sueldo
- Direccién y representacién legal de la empresa
- Administracion general de las actividades de la
Gerente empresa. Contador Publico
- Garantizar el cumplimiento de las normas, Colegiado, S/ 3,500.00
general o . . .
reglamentos, politicas e instructivos internos y los deseable MBA
establecidos por las entidades de regulaciéon y
control.
- Revisar y aprobar los EEFF, célculos de impuestos
realizados por los analistas contables para su
rior firm ntr r ndo | -
poste 0 ay entrega, respeta (.jo oS Contador Publico
lineamientos de las NICs y NIIFs vigentes. .
. . Colegiado,
- Mantenimiento de cartera de clientes asegurando el deseable con
cumplimiento de los contratos por servicios. MBA
- Realizar las revisiones mensuales de la informacion Lo
. . Experiencia de 2-
contable de los clientes top (servicio contable total) ~ pe s
- ) . 4 afios en analisis
velando porque la informacion se encuentre al dia.
.. . . . - de EEFF,
- Emitir los reportes tributarios de clientes y realizar |, . -
- - - . tributacion y
Gerente de |las presentaciones de dichos pagos tributarios. .
. . planillas. S/ 3,200.00
operaciones |- Revisar que se mantenga el orden de los respaldos o
. Conocimiento de
contables que le dan sustento a la contabilidad
. productos
mensual de los clientes. ] -
. . . financieros:
- Supervisar al equipo de analistas en el .
L - . L Depositos a
cumplimiento de sus funciones, retroalimentacion y
. . P plazo, Fondos
soporte respecto a actualizaciones de indole técnico. MULLOS
- Revisar las propuestas de financiamiento y/o ’
. L . productos de
inversion con el analista contable y proponer al
. L cobertura.
cliente las mas viables.
- Establecer metas de captacion de nuevos clientes
para los analistas.
-1In r re los r rimien n i | .
! daga sol_:)_e 0s requerimie tos y necesidades de Bachiller en
cliente y emitir recomendaciones. .
e . . contabilidad.
- Asistir al cliente en el manejo de la plataforma
. . -, . Alto grado de
virtual para el envio de documentacion a trabajar. L
; . . . comunicacion
- Revisar los flujos de caja de la compafiia y estados .
. . - L efectiva.
financieros con la finalidad de establecer distintas L
] L . - Experiencia
. propuestas de financiamiento y/o inversion. .
Analista . . . comercial y
- Registro de operaciones contables de clientes para s
contable y - L conocimiento de | S/ 1,800.00
. . la elaboracion de EEFF, emision de reportes
financiero ; ; . productos
tributarios para su presentacion y pago. . - .
. o . financieros:
- Revisar que la contabilidad de los clientes se .
; ) ) ] Depositos a
mantenga sobre los lineamientos financieros de
) . plazo, Fondos
acuerdo con las NICs y NIIFs vigentes, asi como su MULUOS
respectivo sustento. '
o . productos de
- Elaboracion de planillas mensuales.
- - . cobertura.
- Captacién y contratacion de nuevos clientes.
- Ingreso de comprobantes de pago en el sistema Estudiante de
contable tanto por cobrar y por pagar. Contabilidad de
- Apoyo en la elaboracién de estados financieros. altimo ciclo
Practicante | - Elaboracion del registro de compras y ventas. universidad. S/ 850.00
- Conciliaciones bancarios Capacidad de
- Apoyo en la elaboracién de analisis financieros. andlisis.
Comprometido,
proactivo
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Puesto Funciones Requisito Sueldo
- Atender las llamadas entrantes de los clientes del
estudio gestionando la pronta atencion del Bachiller en
requerimiento. contabilidad.
- Dar seguimiento a los casos introducidos al sistema |Office avanzado.
Asesor en |para velar por la pronta solucion al cliente. Probado manejo
B s .. S/ 1,700.00
linea - Ofrecer durante la llamada los servicios adicionales |de plataformas
con los que cuenta la empresa, en momentos que la |virtuales y
naturaleza del contacto lo permita. atencion al
- Registro de operaciones contables de clientes cliente.
captados por los analistas contables.
- Brindar soporte al personal de la compafiia, con
respecto al sistema y equipo de computo y Bachiller en
mantenimiento aplicando los protocolos de antivirus |ingenieria de
y malware. sistemas.
- Proponer modificaciones eficientes en la Amplios
Analista de plataf_orma de trabajo y su respectiva aplicacion y conocimientos en
sistemas desphe_\gue. L, hardware y S/ 950.00
(outsourcing) |- Realizar las pruebas d_e _v_aloramon de los n_uevos software de
programas y su compatibilidad con el negocio y computacion,
elaborar las capacitaciones. manejo efectivo
- Elaborar el manual de solucién de problemas del de redes sociales
equipo de computo y de los sistemas y programas. y plataformas
- Creacion y mantenimiento de los accesos para el web.
repositorio de los clientes
- Asiste en la elaboracion y control del presupuesto |Licenciado en
anual del estudio. administracion.
- Revisar los estados financieros y realizar las Manejo de
debidas recomendaciones para la presentacion a la |personal,
AglsFente. gerencia general. contabll_ldad \ S/ 1,200.00
Administrativo . . L, estrategias de
- Asiste a la gerencia general en la supervision de los mercado
analistas contable financiero y de recursos humanos L
Conocimiento de
- Asiste a la gerencia en realizar planeacion legislacion
financiera de acuerdo con las proyecciones anuales. [laboral, técnicas
- Registro, revision y correccién mensual de la
informacion contable para la firma de los EEFF,
emision de reportes tributarios para su presentacion |Contador Publico
Yy pago. Colegiado.
Analista de | Revisar la _val_qrizacién de los activos de la empresa Exp?r_iencia en
Contabilidad y Yy su d_epreaaCIon. N anaI|_5|s de EEFF, S/ 1,800.00
Finanzas - Rews_ar que !a cothabllldad se mantenga sobre los pl_anlllas_ y
lineamientos financieros de acuerdo con las NICs y |tributacion.
NIIFs vigentes, asi como su respectivo sustento. Experiencia en
- Elaboracion de planillas mensuales. tesoreria.
- Responsable de tesoreria.
- Conciliacién de extractos bancarios.
- Elaborar los planes de desarrollo de talento para los
colaboradores con su respectiva capacitacion.
- Disefar y Revisar estrategias de insercion del Administrador
personal e induccion al puesto de trabajo y con
capacitaciones. especializacion
- Definir las métricas de evaluacion de desempefio |en recursos
Analista de  |Para I_os colaboradores en’cc_)njunto con la geren_c;ia. huma_nos.
Recursos - Revisar y mantener al minimo posible la rotacion AmpllfJ ) S/ 1,000.00
HuUManos de personal. ) ) cor_]ocup'lento de
- Detectar los picos altos de trabajo y elaborar los legislacion
esquemas de funcionamiento para hacerle frente a laboral y
- Coordinar y promover eventos de premiacion al estrategias de
personal con extraordinario desemperio. recursos
- Plantea las estrategias para el cumplimiento de humanos.
indicadores considerados en las evaluaciones de
clima laboral anual.

Fuente: Elaboracion propia, 2017.
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Anexo 12. Cronograma y presupuesto de recursos humanos

2018 (Afio 1)

Total 2019 2020 2021 2022

Actividades Jul i 2018 (Afol) (Afio 2) (Afio 3) (Afio 4) (Afio 5)
Sueldo 20.350.00 20.350.00 | 20.350.00 20.350.00 20.350.00 20.350.00 20.350.00 | 20.350.00 20.350.00 | 20.350.00 | 20.350.00 20.350.00 244.200.00 286.200.00 | 328.200.00 | 412.200.00 | 454.200.00
CTS 8.475.00 8.475.00 16.950.00 18.750.00 20.550.00 25.850.00 27.650.00
Gratificaciones 16.950.00 16.950.00 33.900.00 37.500.00 41.100.00 51.700.00 55.300.00
ESSALUD 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 1.831.50 21.978.00 25.758.00 29.538.00 37.098.00 40.878.00
Induccién 890.00 890.00 1.095.38 1.300.77 1.643.08 1.848.46
Capacitaciones 6.140.00 6.140.00 6.140.00 6.140.00 6.140.00 6.140.00
Atencion al
personal 320.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 2.520.00 2.953.85 3.507.69 4.430.77 4.984.62
SUBTOTAL 23.391.50 | 22.381.50 | 22.381.50 | 22.381.50 | 30.856.50 22.381.50 4547150 | 22.381.50 22.381.50 | 22.381.50 | 30.856.50 | 39.331.50 326.578.00 378.397.23 | 430.336.46 | 539.061.85 | 591.001.08

Elaboracion propia, 2017.
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Anexo 13. Ratios financieros

Ratios Cuentas

Activo corriente

Afo 2
2019

Afo 3
2020

Afo 4
2021

Afo 5
2022

Ventas netas

Liquidez ) ] -
Pasivo corriente -2.15 2.78 4.34 5.46
Capital de - -
. Act. Cte. - Pas.Cte.
trabajo neto 21.229.01| 4257259 | 32.612.85| 102.047.15| 342.794.59 | 737.822.79
Utilidad neta
ROA ] 0% -130.3% 11.7% 55.2% 45.7% 40.0%
Total activo
Utilidad neta
ROE ] ] -13% -202.5% 14.2% 73.2% 57.1% 48.3%
Total patrimonio
Margen Utilidad operativa
] -19.4% 5.7% 28.2% 35.7% 44.9%
operativo Ventas netas
Utilidad neta
Margen neto -25.6% 1.4% 18.5% 24.5% 31.3%

Fuente: Elaboracion propia, con base en el plan financiero, 2017.
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Anexo 14. Célculo del COK y WACC

Para el calculo del costo de oportunidad, se utilizé la metodologia del CAPM, a través de la siguiente formula:
COK=rf+(rm-rf) *B

Variable  Descripcion Valor ‘ Comentarios

Promedio de los cierres (mensual) desde 2008 a 2017 del
rf Tasa libre riesgo (%) 2.10 | rendimiento del bono del tesoro de EE.UU. a 10 afios

Promedio simple de rendimientos S&P 500 de los Gltimos
rm Retorno de mercado (%) 7.81 | 10 afios

Se asume un promedio de 169 firmas del sector de
Bu Beta desapalancado del sector 0.97 | negocios y servicios al consumidor de los Estados Unidos

Beta apalancado del proyecto con base en la estructura de
BI Beta apalancado del proyecto 2.72 | capital
m Riesgo pais (%) 1.15 | (EMBI + Pert) Diciembre 2017

Célculo para hallar el Beta apalancado del proyecto (BI):

Bl = Bu (1+(1+t))*(D/E))

Variable  Descripcion Valor ‘ Comentarios
Se asume que no hay participacion de los trabajadores, por
t Impuesto a la renta (%) 29.5 | lo cual se mantiene la renta de tercera categoria 29.5%
D Deuda (S/) 100.000 | 72% de la inversion inicial
E Capital propio (S/) 39.168 | 28% de la inversion inicial
(D+E) Total de deuda y capital 139.168 | Total de la inversion inicial
D/E Ratio deuda /Patrimonio 2.72

Reemplazando los valores en la segunda formula, se obtuvo un Beta apalancado del proyecto de 2.72. Asimismo,
el COK del proyecto, calculado con la primera formula, es 22.5% en ddlares. Debido a que los flujos del proyecto
estan en soles, se ha convertido el Cok usando la devaluacion de la moneda y la tasa de inflacion.

Para el calculo del WACC se utilizd la siguiente formula:

WACC = rd (1- t)(D/(D+E))+COK(E/(E+D))

Variable  Descripcion Comentarios

rd Costo del capital de la deuda 19.90% | El estudio contable no requiere de financiamiento.

Reemplazando los valores en la formula, se obtuvo un WACC de 16.4%.

Fuente: Elaboracion propia, 2017.
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