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RESUMEN
El presente Plan de Negocios tiene como objetivo sustentar el lanzamiento del Servicio de Protección contra Hurtos de Cajas Fuertes o Bóvedas denominado BULL B@X de la empresa TECEM. 
Los clientes objetivo son el nicho de mercado del sector financiero, comercial e industrial que utilizan cajas fuertes o bóvedas, que requieren una mejor protección y están dispuestos a pagar por una oferta diferenciada.
Actualmente en los últimos años en el Perú se ha observado una tendencia al incremento de la delincuencia e inseguridad ciudadana. Asimismo, se tiene conocimiento por fuentes especializadas que esta tendencia irá en aumento dado que las medidas correctivas que tome el gobierno con respecto a la seguridad no tendrán efectos inmediatos, es por ello que las empresas se verán motivadas a invertir en diferentes productos o servicios para mejorar la protección de sus valores.
El modelo de negocio que plantea el presente Plan de Negocio es el de suscripción, transformando el uso de un producto en un servicio. Es decir, se ofrecerá por un pago mensual instalar equipos especiales para proteger las cajas fuertes o bóvedas de los clientes.
Asimismo, la estrategia que se propone aplicar es la diferenciación, aprovechando las capacidades técnicas, know-how del negocio y desarrollos de integración de diversas tecnologías de seguridad que TECEM posee por lo que está en capacidad de ofrecer un servicio altamente seguro con capacidad de respuesta automática e inmediata ante un ataque a una caja fuerte o bóveda logrando evitar que se concrete el hurto.
Por otro lado, el servicio BULL B@X no requiere que el cliente adquiera equipos, sea necesario que se entrenen personal para adquirir el conocimiento técnico especializado para realizar la instalación, el mantenimiento y disponga de un soporte técnico calificado. Tampoco necesitará invertir en equipos adicionales para tenerlos como backup para dar continuidad a su servicio. 
El cliente sólo debe realizar un pago mensual para gozar del servicio BULL B@X, el cual incluye la instalación de todos los equipos necesarios, garantía, soporte técnico y mantenimiento anual sin costo adicional alguno.
Para el proyecto del plan de negocio se ha considerado 7 años, y para ponerlo en marcha, se requiere una inversión inicial de S/459,418.17, la cual será financiada en 70% con préstamo bancario y 30% con aporte de capital. 
Luego de realizar la evaluación financiera se puede afirmar que el proyecto es financieramente viable por lo siguiente:
·          Una rentabilidad TIR de 33.85%, la cual es mayor al rendimiento mínimo exigible para el presente proyecto WACC de 12.11% (TIR es mayor a WACC). 
·         Un VAN de S/ 1,024,741.56 (VAN es mayor a cero).
Finalmente, se señala que la clave de éxito del presente proyecto, radica en el cumplimiento de la promesa de valor, la sostenibilidad de su ventaja diferencial, un servicio post venta óptimo y mantener una relación directa constante con el cliente para atender sus requerimientos e identificar nuevas necesidades y oportunidades de negocio. 
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INTRODUCCIÓN
En los últimos años los índices de delincuencia en el país ha ido en aumento, tal es así, que la delincuencia es una de las principales preocupaciones que enfrenta el gobierno en la actualidad.
Este escenario ha traído consigo un incremento de oferta de servicios y productos de seguridad física y/o electrónica, dirigidas a todo tipo de usuario tanto personas naturales, para la protección de sus viviendas o negocios, como empresas privadas; es decir no especializado en atender necesidades puntuales para segmentos diferenciados sino como una oferta general para todo el que quiera protección.
Sin embargo, existe un grupo con mayor exposición, empresas públicas y privadas cuyo movimiento comercial deriva en administrar fuertes sumas de dinero y por lo tanto usan cajas fuertes para la custodia de sus valores como un mecanismo de protección usual y que no dudan en evaluar la adquisición de productos y servicios que mejoren sus sistemas de protección actual. Estas empresas tienen al menos un tipo de seguridad ya contratado como: personal de vigilancia, cámaras de seguridad, video vigilancia, blindaje, alarmas, entre otros.
Sin embargo la oferta actual de productos de seguridad para estas empresas no garantiza que el delincuente concrete el robo o hurto de la caja fuerte, ya que sólo ofrecen el retardo de su ataque al poner barreras que los delincuentes especializados ya conocen y saben cómo burlar.
El presente trabajo busca evaluar la viabilidad de la implementación de un servicio alternativo que llene este vació de la oferta actual de productos y servicios de seguridad, ofreciendo un mecanismo de seguridad que se activa de manera automática y que por la tecnología e insumos que utiliza pueden llegar a frustrar de manera efectiva el robo o hurto de la caja fuerte.
En consecuencia, estaríamos implementando un servicio innovador en el mercado peruano de seguridad física, que no sólo es un elemento de retardo más, sino que busca frustrar el robo o hurto de manera inmediata de las cajas fuertes o bóvedas
 
 
 
CAPÍTULO 1: 
IDEA DEL NEGOCIO
El servicio de protección contra cualquier forma de ataque o intento de apertura no autorizada de cajas fuertes o bóvedas que se ofrecerá a empresas de los sectores financiero, comercial e industrial. 
Las cajas fuertes o bóvedas tienen como característica resistir durante una cierta cantidad de minutos u horas al ataque con diferentes herramientas, pero finalmente sólo es cuestión de tiempo para que se pueda perforar y abrir.
Las empresas que disponen de cajas fuertes o bóvedas en su mayoría cuentan adicionalmente con un nivel de seguridad que las protege, compuestos generalmente por personal de vigilancia, muros, puertas, sistemas de alarma, sensores,  sistemas de video vigilancia y otros. No obstante estas son atacadas y vulneradas, ante este escenario, la respuesta de las empresas es mejorar el blindaje y hacerlas más “resistentes”, pero lo único que consiguen con esta medida es incrementar el tiempo que se tardará el delincuente en hacer una perforación, es decir, no se evita el hurto y sólo se retrasa. Actualmente en el mercado local no hay un elemento de bloqueo o respuesta inmediata y autónoma que impida el ataque.
Asimismo, en la modalidad delictiva de hurto agravado de cajas fuertes o bóvedas con perforación, los delincuentes previamente anulan los sistemas de seguridad y ejecutan la perforación cuando no hay personal en el interior del local (durante la noche, fines de semana, feriados, etc.). El ilícito recién se hace de conocimiento cuando el propietario o personal autorizado ingresa al local. 
Por otro lado, se tiene conocimiento por fuentes especializadas que en el Perú se producen hurtos con perforación de cajas fuertes o bóvedas y la tendencia es que estos eventos se incrementarán. Además, la delincuencia también se especializa y desarrolla herramientas y técnicas para violentar una caja fuerte o bóveda en tiempos muy cortos. No permitiendo a las empresas una reacción oportuna para evitar el robo.
La idea principal del negocio se fundamenta en ¿qué hacer cuando los delincuentes logran anular o burlar las barreras de seguridad física y/o electrónica?
Como respuesta se propone ofrecer un servicio de protección que haciendo uso de equipos electrónicos como sensores, micro cámara, bomba de humo, sirena, luz estroboscópica y un medio de comunicación autónomo que en conjunto actuarán de forma inmediata y automática evitando el robo de cajas fuertes o bóvedas. 
 


CUADRO 1.1: Comparativa en la protección actual y la propuesta del servicio
	Protección actual
	Propuesta

	Superadas las barreras de seguridad, solo es cuestión de tiempo para perforar la caja fuerte o bóveda y hurtarla.
	Superadas las barreras de seguridad, se dispone de un sistema independiente que detecta y reacciona automática e inmediatamente antes que se realicé la perforación a la caja fuerte o bóveda evitando el hurto. 
Se mitiga los riesgos de:
·         Pérdida económica (dinero, documentos y otros valores)
·         Reputación


Fuente: Elaboración Propia
 
1.1 Fuentes de la idea del negocio
·         Situación de Seguridad de Perú con respecto a la región.
·         Situación de la delincuencia a nivel nacional
·         Hurtos agravados en modalidad de forado de cajas fuertes
·         Empresas especializadas en Sistemas de Alarmas
·         Normas y estándares nacionales e internacionales de protección de activos.
1.1.1 Situación de seguridad de Perú con respecto a la región
Según publicación del Instituto de Estudios Peruanos del  21 de abril de 2015 el Perú encabeza la lista de países en América Latina con  más cantidad de víctimas por delincuencia.
Esta conclusión se apoya en la publicación « Cultura política de la democracia en Perú y en las Américas, 2014: Gobernabilidad democrática a través de 10 años del Barómetro de las Américas »[1] que fue realizado con el apoyo de la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID). Dicho estudio se desarrolló considerando 28 países de América incluyendo a Estados Unidos y Canadá.  
El estudio confirma una tendencia creciente que coloca a la inseguridad como el problema más importante de los peruanos.
En los siguientes gráficos se muestra la medición realizada en 28 países de América, incluidos EE.UU. y Canadá, revela que la tasa de victimización por delincuencia en el caso de Perú asciende a 30%, superando a países como Ecuador (28%), Argentina (24%) y Venezuela (24%).
El informe también señala que el principal tipo de delincuencia que afecta al país es el hurto o robo al paso (32%), por encima del robo con amenaza (19%) y el robo con arma (18%). Los robos de la casa se ubican en el cuarto lugar (12%), seguidos de la extorsión (8%).
Con todo este panorama, el estudio muestra cómo la inseguridad se ha convertido en el problema más importante de los peruanos con el transcurrir de los últimos años, pasando de 11% en 2006 a 47% en 2014, superando así a los problemas económicos (28%).
GRÁFICO 1.1: Tasas de victimización por delincuencia, 2014 
[image: http://www.iep.org.pe/facipub/upload/cont/4277/cont/image/victimizacion-regional-2014.jpg]
Fuente: Proyecto de Opinión Pública de América Latina (LAPOP). 2015, « Cultura política de la democracia en Perú y en las Américas, 2014 »
 


GRÁFICO 1.2: Evolución de los problemas más importantes para los peruanos
[image: ]
Fuente: Proyecto de Opinión Pública de América Latina (LAPOP). 2015, « Cultura política de la democracia en Perú y en las Américas, 2014 »

GRÁFICO 1.3: Tasas de victimización y percepción de inseguridad en el 2014  comparación del Perú con la región
[image: ]Fuente: Proyecto de Opinión Pública de América Latina (LAPOP). 2015, « Cultura política de la democracia en Perú y en las Américas, 2014 »
 
1.1.2 Situación de la delincuencia a nivel nacional
El accionar de la delincuencia actualmente tiene una tendencia al aumento, esto se observa en la información presentada por ASIS Perú el 23 de abril de 2016 en su Workshop Integración de la Seguridad Privada con la Seguridad Ciudadana, donde se mostró la evolución histórica del accionar delictivo en el Perú identificándose un mayor accionar a partir del año 2006.
Se puede apreciar en el gráfico 1.4 que la tendencia va en aumento y ante ello urge tomar medidas correctivas pero que lamentablemente su efecto no sería en el corto plazo por lo que la ciudadanía adoptaría medidas de Seguridad adicionales para protegerse.
GRÁFICO 1.4: Tasa de denuncia de delitos por cada 100 mil habitantes, 1990 - 2015
[image: ]
Fuente:  ASIS Perú - 23 de abril de 2016 – Workshop II: Integración de la Seguridad Privada con la Seguridad Ciudadana para una Gestión Eficiente.
 
El Instituto de Defensa Legal (IDL)[2] también muestra en su informe anual del 2013 de seguridad ciudadana[3] que el incremento de la delincuencia es un fenómeno que ya se vislumbraba como un problema que afectaría al Perú.

GRÁFICO 1.5: Tasa de denuncia de delitos por cada 100 mil habitantes, 1995 - 2012
[image: ]Fuente:  IDL. 2013, Seguridad Ciudadana. Informe Anual 2013: Crisis Política, Temores y Acciones de Esperanza. Pag.17 Gráfico Nro.02
 
La delincuencia afecta al Perú a nivel nacional y la tasa delictiva va en aumento, así se observa también en los informes de Seguridad del Grupo ANDRICK que tomamos como referencia. En ellos observamos que desde el 2014 a julio del 2016 que el accionar delictivo ha ido en aumento, habiendo meses con una mayor incidencia como se muestra en los siguientes gráficos:


GRÁFICO 1.6: Tendencia de la delincuencia a nivel nacional – Feb. 2014 a Ene. 2015
[image: ] 
Fuente: Grupo ANDRICK. 2015, Informe mensual - Enero 2015 
 
GRÁFICO 1.7: Tendencia de la delincuencia a nivel nacional – Ago. 2014 a Jul. 2015
[image: ]
Fuente: Grupo ANDRICK. 2015, Informe mensual - Julio 2015
 
GRÁFICO 1.8: Tendencia de la delincuencia a nivel nacional – Feb. 2015 a Ene. 2016
[image: ]
Fuente: Grupo ANDRICK. 2016, Informe mensual - Enero 2016
 
GRÁFICO 1.9: Tendencia de la delincuencia a nivel nacional – Ago. 2015 a Jul. 2016
[image: ]
Fuente: Grupo ANDRICK. 2016, Informe mensual - Julio 2016
 
El Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI) también presentó informes sobre el incremento de la percepción de Inseguridad desde el 2011 al 2015 y los hechos delictivos que afectan a la población en el 2015 clasificados por departamentos del Perú.
GRÁFICO 1.10: Percepción de inseguridad, 2011 - 2015
[image: ]
Fuente: INEI. 2015, Encuesta Nacional de Programas Estratégicos
 


GRÁFICO 1.11: Población de 15 y más años de edad, víctima de algún hecho delictivo, 2015
[image: ]
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI). 2015, Encuesta Nacional de Programas Estratégicos
 
Asimismo, el Ministerio Público en el 2013 presentó su informe comparativo de Evolución del Robo por Distrito Fiscal desde el 2002 al 2012. También se aprecia un considerable aumento de la delincuencia y de las áreas geográficas más afectadas.
 



GRÁFICO 1.12: Evolución del delito de robo por distrito fiscal
[image: ]
Fuente: Ministerio Público - Fiscalía de La Nación. 2013

En conclusión se puede observar que a través de los años la tendencia de la delincuencia y criminalidad está en aumento; por lo que la población y las empresas se verán en la necesidad de reforzar o mejorar  los sistemas de seguridad que usan para la protección de sus bienes. 
1.1.3 Hurtos agravados en modalidad de forados de cajas fuertes
Las cajas fuertes son el atractivo de los delincuentes y atacarlas para obtener los valores que custodian requiere primero anular las defensas físicas y electrónicas que dispone el local para finalmente perforarlas. A esto se conoce como hurto agravado en la modalidad de forado.
Las empresas que utilizan cajas fuertes disponen de medios adicionales de seguridad para  protegerlas. Uno de los usuarios de cajas fuertes o bóvedas son las entidades financieras, los cuales se han especializado en mejorar sus sistemas de protección, disponen de un área seguridad y recursos para su defensa, pero aun así siguen siendo víctimas de forados.
La Asociación de Bancos (ASBANC)[4] dispone de información de las entidades financieras afiliadas que han sido víctimas de forados que evidencia el accionar de la delincuencia en este tipo de modalidad.
 
GRÁFICO 1.13: Hurtos Agravados en la Modalidad de Forado, Cantidad de Eventos Ocurridos, Mar. 2012 – Mar. 2013
[image: ]
Fuente: ASBANC. 2013, Programa Integral de Seguridad Bancaria - CONFIDENCIAL
 


GRÁFICO 1.14: Hurtos Agravados en la Modalidad de Forado, Importe de la Pérdida Materializada, Mar. 2012 – Mar. 2013
[image: ]
Fuente: ASBANC. 2013, Programa Integral de Seguridad Bancaria - CONFIDENCIAL
 

GRÁFICO 1.15: Hurtos Agravados en la Modalidad de Forado, Otros Datos, Abr. 2012 – Mar. 2013
[image: ]Fuente: ASBANC. 2013, Programa Integral de Seguridad Bancaria - CONFIDENCIAL
 
GRÁFICO 1.16: Mapa de Hurtos en Modalidad de Forados a Oficinas Bancarias, Abr. 2012 – Mar. 2013
[image: ]
Fuente: ASBANC. 2013, Programa Integral de Seguridad Bancaria - CONFIDENCIAL
De la información confidencial que muestran los gráficos anteriores, se observa que el accionar delictivo está migrando de bancos a otro tipo de entidades financieras[5] que pueden estar afiliadas o no afiliadas a ASBANC. Es decir, la delincuencia está trasladando sus ataques a organizaciones o entidades financieras que tienen menos niveles de seguridad.
1.1.4 Servicio de empresas especializadas en sistemas de alarmas
En el Perú el servicio de instalación y monitoreo de Sistemas de Alarma lo realizan empresas especializadas entre las cuales las de mayor renombre en el mercado peruano se pueden mencionar a:
·         Prosegur
·         Clave 3
·         Boxer
·         Verisure
·         Securitas
En general brindan el servicio de instalación y monitoreo de los Sistemas de alarmas de diferentes tipos dependiendo del cliente (residencial, comercial, industrial, etc.). Disponen de un centro de control y una capacidad de verificación local o remota al presentarse una alarma.
Todos dependen de un medio de comunicación telefónico con línea fija, celular o de internet. El monitoreo es reactivo y de acuerdo al tipo de alarma generada (robo, asalto, incendio, auxilio médico, etc.). No existe una reacción inmediata que impida el hurto o robo, la única reacción local la realiza la sirena que es la que suena al detectarse una alarma, la cual puede ser fácilmente inutilizada.
Las empresas de monitoreo ante una alarma proceden a realizar una verificación por medio de cámaras si las hubiera o una verificación externa de forma presencial. Dicha verificación tardará el tiempo que demore en llegar  la unidad más cercana (camioneta, motocicleta, bicicleta, etc.) del local.
De comprobarse que se cometió un delito el personal que realiza la verificación,  no puede ingresar al interior del local y sólo proceden a comunicar a la policía y serenazgo.
Por lo indicado anteriormente, los sistemas de alarma que se ofrecen en el mercado, son susceptibles de ser inutilizados y el servicio de monitoreo que realizan es informativo, no tienen reacción inmediata para impedir el robo o hurto 
1.1.5 Normas y estándares nacionales e internacionales de protección de activos
Para la protección de activos existen normas y estándares. Específicamente para la protección de cajas fuertes o bóvedas se puede mencionar lo siguiente:
·         Superintendencia de Banca y Seguros: Requisitos mínimos de Seguridad
-         Reglamento de Requisitos Mínimos de Seguridad para entidades financieras R.M. Nº 0689-2000-IN/1701.- Modifica el Reglamento de Requisitos Mínimos Obligatorios de Seguridad que deben adoptar las instituciones cuyo control ejerce la SBS.
·         Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Protección de la Propiedad Intelectual - INDECOPI
-         Norma Técnica Peruana - NTP 350.099:1991 (revisada el 2013) CAJAS DE SEGURIDAD. Requisito y clasificación según su resistencia al robo. 1ª Edición Reemplaza a la NTP 350.099:1991.
·         ASIS INTERNATIONAL - Protección de activos
-         Protección de Activos, Gestión de Seguridad, USA: ASIS International.
-         Protección de Activos, Seguridad Física, USA: ASIS International.
-         Protection of Assets, Physical Security, USA: ASIS International.
-         Physical Security Professional (PSP) Reference, USA: ASIS International.
·         Asociación Española de Normalización y Certificación - AENOR
-         UNE-EN 1143-1:2012 Unidades de almacenamiento de seguridad. Requisitos, clasificación y métodos de ensayo para resistencia al robo. Parte 1: Cajas fuertes, cajeros automáticos, puertas y cámaras acorazadas, ESPAÑA.
·         National Fire Protection Association - NFPA
-         NFPA 730: Guía para seguridad física de establecimientos, USA
-         NFPA 731: Norma para la instalación de sistemas electrónicos de seguridad en establecimientos, USA
·         UNDERWRITERS LABORATORIES - UL
-         UL 608 - Standard for Burglary Resistant Vault Doors and Modular Panels 7ma Edición, USA.
-         UL 752 - Standard for Bullet–Resisting Equipment 11va Edición, USA.
Todas las normas y estándares indicados incluyen una serie de medidas y recomendaciones probadas de protección para la seguridad de las Cajas Fuertes o Bóvedas; las cuales deben tomarse en cuenta para la protección de valores.
CAPÍTULO 2:
MODELO DEL NEGOCIO
“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor”[6]
2.1 Tipo de modelo de negocio
El servicio que se ofrecerá se basará en el modelo de suscripción[7]; transformando el uso de un producto en un servicio, el cual brindará protección automática e inmediata contra cualquier forma de ataque o intento de apertura no autorizada de cajas fuertes o bóvedas, a cambio de un pago mensual. 
Con el modelo de negocio propuesto el cliente podrá proteger su caja fuerte o bóveda sin tener invertir en un producto especializado, ni preocuparse por su instalación, mantenimiento y/o soporte. 
Caso contrario requeriría asesoría técnica para la compra del o los activos, además de también destinar presupuesto para su instalación y mantenimiento. Asimismo, en caso de alguna falla o de requerirse reparación del equipo y con el fin de mantener el nivel de seguridad debería también considerar invertir en un equipo de backup.
 

2.2 Modelado del negocio canvas
CUADRO 2.1: Modelado de negocio bajo la metodología Canvas
[image: ]Fuente: Elaboración propia

CAPÍTULO 3:
ESTRATEGIA DEL NEGOCIO
3.1 Visión
Ser un referente en seguridad y protección de cajas fuertes y bóvedas, especializado en el desarrollo de soluciones integrales aplicando seguridad física y electrónica.
3.2 Misión
Desarrollar soluciones integrales de seguridad, confiables, oportunas, y rentables, cumpliendo normas nacionales e internacionales de seguridad; soportadas por la aplicación constante de tecnología, creatividad, innovación, conocimientos y experiencias.
3.3 Valores
·         Honestidad
·         Integridad
·         Servicio
·         Eficiencia
3.4 Análisis externo 
El análisis externo incluye todas aquellas variables  que influyen sobre el negocio y  que están fuera del control de la empresa.
3.4.1 Análisis PESTEL
Para diagnosticar el entorno se utilizará como herramienta el Análisis PESTEL[8] (factores Políticos, Económicos, Sociales, Tecnológicos, Ecológicos y Legales)
3.4.1.1 Políticas
·         TECEM desarrolla productos y soluciones en seguridad física y electrónica, aplicando un conjunto de medidas efectivas y eficaces que actúan como medio disuasivo y de protección ante una posible intrusión y en salvaguarda de vidas; operando en concordancia con las normas y políticas establecidas por el gobierno central a través de sus diferentes dependencias, para empresas de los sectores de banca y seguros, microfinanzas, transporte de valores, industria, comercio, residencias e incluso el gobierno. 
·         TECEM cumple con normas nacionales e internacionales en la fabricación de sus productos y blindajes, aplica normas de resistencia como :
-          INDECOPI NTP 350-099 (Cajas de Seguridad. Requisito y clasificación según su resistencia al robo)
-         UL 608 (Standard for Burglary Resistant Vault Doors and Modular Panels)
-         UL752 (Standard for Bullet–Resisting Equipment)
 
GRÁFICO 3.1: Asociaciones nacionales e internacionales
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Fuente: TECEM
3.4.1.2 Económicas
En los últimos años el país ha tenido uno de los mejores crecimientos de la Región, lo que ha permitido a muchas empresas y familias incrementar su acumulación patrimonial, como resultado de esta mejora en su situación económica.
Según el Banco Mundial, en su informe de abril del 2016: « En la última década, el Perú destacó como una de las economías de más rápido crecimiento en América Latina y el Caribe. La tasa de crecimiento promedio del PBI fue del 5,9%, en un entorno de baja inflación (2,9% en promedio). Un contexto externo favorable, políticas macroeconómicas prudentes y reformas estructurales en distintos ámbitos se combinaron para dar lugar a este escenario de alto crecimiento y baja inflación. Como resultado, el fuerte crecimiento del empleo y de los ingresos generó una reducción drástica de los índices de pobreza desde un 55,6% hasta un 21,8% de la población entre 2005 y 2015. Se estima que solo en 2014, aproximadamente 221 mil personas escaparon de la pobreza. De igual manera, la pobreza extrema bajo del 15,8% al 4,1% en el mismo periodo.
Después de una desaceleración en 2014, el crecimiento del PIB se recuperó en 2015 de un 2,4% a un 3,3% gracias al aumento de los inventarios (principalmente de cobre) y de las exportaciones (3,3%). Sin embargo, en un contexto de confianza empresarial más baja, de lenta implementación de algunos proyectos mineros y del bajo dinamismo del sector inmobiliario, la inversión privada se contrajo en un 7,5%. La inflación finalizó por encima del rango meta (4,4%) debido a la depreciación del tipo de cambio que se tradujo en un incremento de las tarifas de electricidad y los precios inmobiliarios.
Para 2016 se espera que el crecimiento del Perú sea similar a los niveles de 2015 y que, en adelante, se recupere progresivamente a un ritmo promedio de alrededor del 3,8% en 2017-18. En este sentido, la expectativa es que el inicio de la fase de producción de grandes proyectos mineros en los próximos dos o tres años así como una mayor inversión tanto pública como privada en proyectos de infraestructura den soporte a la demanda agregada, mientras que la aplicación continua de reformas estructurales sostendrían la confianza de los inversionistas privados.
En el ámbito externo, los factores que pueden impactar el crecimiento económico son:
·         La caída de los precios de las materias primas, vinculada en gran medida con la desaceleración de China, uno de los principales socios comerciales del Perú.
·         Un eventual período de volatilidad financiera, asociado al ritmo del ajuste monetario de Estados Unidos.
·         En el ámbito interno, las proyecciones de crecimiento del PIB son vulnerables a:
·         Los retrasos en la implementación de los programas de inversión pública y privada.
·         Al impacto del Fenómeno de El Niño en la economía real.
·         Los retos asociados a la capacidad del próximo gobierno a seguir implementando reformas para incrementar la productividad y competitividad nacional.
En adelante, los principales desafíos serán: lograr que el crecimiento económico sea sostenible y continuar fortaleciendo los vínculos entre el crecimiento y la equidad. Por consiguiente, se debe tomar en cuenta la vulnerabilidad de un parte de la población a los vaivenes del crecimiento que podría recaer en la pobreza revirtiendo, de este modo, el progreso logrado en la última década.[9]
3.4.1.3 Sociales
Lamentablemente este crecimiento económico ha venido acompañado con un coincidente crecimiento de los índices de delincuencia en el país, de acuerdo a un informe realizado por el Grupo Andrick; empresa especializada en el manejo integral de seguridad preventiva, las tasas de la delincuencia a nivel nacional a Julio del 2016 superó a los reportados al cierre del 2015.
GRÁFICO 3.2: Tendencia de la delincuencia a nivel nacional – Ago. 2015 a Jul. 2016
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Fuente: Grupo ANDRICK. 2016, Informe mensual - Julio 2016
 
Analizando las estadísticas de Denuncias  de Delitos del Instituto Nacional de Estadística e Informática INEI, el 67% de los delitos reportados son contra el patrimonio y mayoritariamente por hurto y/o robo, como se puede observar en la siguiente tabla.
 

CUADRO 3.1: Denuncias de delito, según tipo, 2006 - 2014
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Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI)
 
Esta situación ha hecho que tanto personas naturales como empresas privadas y públicas busquen soluciones de seguridad que les permitan proteger sus valores ante los ataques delictivos.
3.4.1.4 Tecnológicos
En el mercado de seguridad existen asociaciones internacionales especializadas en seguridad y protección de activos, así como proveedores que invierten en I+D manteniendo actualizado a los diferentes empresas de seguridad sobre innovaciones tecnológicas y nuevas técnicas de cuidado de valores.
Asimismo, la aparición de nuevas tecnologías relacionadas con la seguridad han afectado positivamente al sector especialmente en el campo de la comunicación y transmisión de señales de alarma, un ejemplo es el cambio de señales analógicas por las señales digitales.
Por otro lado, en el sector de seguridad se requiere una capacitación continua y especializada de los técnicos locales para que apliquen las nuevas tecnologías y desarrollen integraciones de las diferentes soluciones de seguridad.
3.4.1.5 Ecológicos
TECEM como empresa especializada en desarrollar soluciones integrales de alta seguridad, es consiente que debe tener una armonía entre el desarrollo de sus actividades y la protección adecuada del medio ambiente.
Asimismo, ha elaborado su Plan de manejo de residuos sólidos en cumplimiento a lo establecido en la Ley Nro. 27314, Ley General de Residuos Sólidos, su modificatoria (D.L.Nro 1065), y su respectivo reglamento (D.S.Nro. 057-2004-PCM)
3.4.1.6 Legales
TECEM cuenta con:
·         Resolución de SUCAMEC 993-2015-SUCAMEC-GSSP en cumplimiento de la Ley 28879 (Ley de Servicios de Seguridad Privada)
·         Licencia de funcionamiento Nro. 003067E conforme al Art. 83 Inciso 3.6 de la Ley 27972 (Ley Orgánica de Municipalidades).
·         Plan de seguridad, salud ocupacional y medio ambiente, bajo la normativa peruana legal Ley Nro. 29783 (Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo)
3.4.2 Análisis de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter
El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestión desarrollada por el profesor e investigador Michael Porter, que permite analizar una industria o sector, a través de la identificación y análisis de cinco fuerzas en ella[10].
GRÁFICO 3.3: Análisis de las 5 fuerzas de Porter

Fuente: Porter, Michael. 2009, Ventaja Competitiva: técnicas para el análisis de la empresa y sus competidores
3.4.2.1 El poder de negociación de los proveedores
La mayoría de los equipos y accesorios necesarios para la prestación del servicio, si bien son productos especializados, estos se pueden conseguir en el mercado local o internacional. Existen suficientes proveedores alternativos identificados para atender los requerimientos de TECEM. Lo que le da valor a su solución es la integración a través de un desarrollo propio. Es decir, los proveedores no tienen ningún poder de negociación sobre la fijación de precios por lo que se puede concluir que los proveedores de esta industria son relativamente débiles. 
3.4.2.2 El poder de negociación de los compradores
Los compradores en esta industria tienen poder de negociación, ya que por ejemplo un mercado importante es el mercado financiero, y estos están agrupados en asociaciones  como ASBANC, ASOMIF, FENACREP, entre otros; por lo que de alguna manera pueden influir en los precios si se ven en la necesidad de hacerlo. No obstante este tipo de acción se daría sólo si el servicio ofrecido se vuelve crítico para la continuidad de sus negocios, y este no es el caso debido a que se está enfocando como una protección adicional a las cajas fuertes o bóvedas para impedir el robo de las mismas.
3.4.2.3 Amenaza de nuevos competidores
Hay diversas barreras que evitan el ingreso a la industria de las empresas de seguridad física y electrónica especializada. Algunos de los factores importantes son la imagen de la marca, experiencia, prestigio que exigen los clientes, los trámites legales y de gobierno y los contactos necesarios en el cliente objetivo. Los principales clientes son medianas y grandes empresas y no personas individuales.
TECEM y todas las empresas actuales del rubro tienen una coordinación directa con sus clientes y son empresas que han ganado una imagen de marca, con amplia experiencia, dispone de buenas  referencias de trabajo en el sector y cuentan con reconocimiento por parte de sus clientes por su capacidad técnica y aplicación de estándares nacionales e internacionales de seguridad. 
3.4.2.4 La amenaza de productos sustitutos
Los productos sustitutos son los que actualmente ofrece el mercado de seguridad, es decir, alarmas, video vigilancia, vigilancia personal, etc. Estos productos se ofrecen y son adquiridos por el cliente objetivo; no obstante estos elementos de seguridad sólo retardan o intentan disuadir el ataque pero en otras oportunidades son anulados no logrando evitar el hurto o robo de la caja fuerte o bóveda. Precisamente para diferenciarse en el mercado objetivo TECEM utiliza diversos productos integrando una solución e implementa el servicio BULL B@X para sus clientes. Este servicio brinda protección de manera inmediata y automática frustrando el hurto o robo de la caja fuerte o bóveda.
3.4.2.5 Rivalidad competitiva dentro de una industria
Actualmente los productos de seguridad que ofrece la competencia son los mismos con lo que también cuenta TECEM, y los que contratan o utilizan los clientes. No obstante no existe una empresa en el mercado local que ofrezca el servicio que se plantea en el presente plan. Por lo tanto, el poder de la competencia al respecto es débil.
3.4.3 Análisis de la competencia
Actualmente en el mercado peruano existen diversas empresas que se dedican a la comercialización de productos u ofrecen servicios de seguridad a nivel general como:
·         Cámaras de Seguridad
·         Sistemas de alarmas residenciales y comerciales
·         Personal de seguridad residencial o empresarial
·         Empresas transportadoras de valores
·         Empresas aseguradoras de bienes y valores
 
GRÁFICO 3.4: Empresas de la competencia
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Fuente: TECEM
 
Asimismo, ninguna de estas empresas ofrece actualmente servicios de protección de cajas fuertes con las características del servicio ofrecido. Incluyendo un sistema de alarma, sensores, comunicación independiente, sirena, luz estroboscópica, micro cámara y monitoreo permanente de la comunicación.
A nivel internacional la protección con bombas de humo es utilizada en Europa pero en otras aplicaciones comerciales y residenciales.
Sin embargo, en el último año se ha observado localmente el ingreso de dos marcas que comercializan estos equipos de bombas de humo, pero como elemento individual de protección para residencias, específicamente para proteger domicilios de los robos.
Una marca es SmokeCloak que es ofrecida por la empresa Puertas y Blindajes y el producto más básico es ofrecido a US$2,500 + IGV. 
Otra marca es PROTECT que es comercializada por la empresa Bionic Perú y que actualmente tiene un costo de US$2,300.00 + IGV.
Ambos equipos son sólo la bomba de humo y pueden ser activados por un pulsador o un sensor de movimiento. No disponen de monitoreo, medio de comunicación, video cámara o activación remota. Tampoco están integradas a ningún otro equipo de seguridad.
Asimismo, las empresas que comercializan estos productos sólo se dedican a la venta del equipo, su mercado objetivo es el residencial y no ofrecen un servicio de mantenimiento que asegure el funcionamiento permanente.
Por lo tanto TECEM sería la única empresa que brinde este servicio completo e innovador, servicio de protección contra hurtos de cajas fuertes o bóvedas - BULL B@X.
3.5 Análisis interno
3.5.1 Análisis FODA
CUADRO 3.2: Análisis FODA
	Fortalezas
	Oportunidades

	·         Know How: conocimiento especializado del negocio.
·         TECEM es una marca reconocida a nivel nacional en el sector de seguridad con una importante cartera de clientes.
·         Los productos que comercializa tienen certificaciones internacionales de alta seguridad.
·         Capacidad para desarrollar soluciones con nueva tecnología.
·         Red de contactos sector comercial, financiero y de gobierno.
·         Capacidad económica del grupo.
·         Representación en el Perú de productos de alta seguridad.
·         Equipo humano especializado en seguridad física y electrónica.
	·         Incremento de la delincuencia.
·         Demanda no atendida para reaccionar inmediatamente ante aperturas no autorizadas.
·         Mercado con soluciones que no atienden la totalidad de los requerimientos
·         A nivel tecnológico no hay competencia local, y actualmente no hay inclusión de empresas extranjeras en este rubro.

	Debilidades
	Amenazas

	·         Dependencia de proveedores en tiempos de despacho para desarrollar y optimizar productos.
	·         Desconfianza de usuarios ante un producto con un nuevo esquema de  seguridad.


Fuente: Elaboración Propia
3.5.2 Cadena de valor
La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teórico que permite describir el desarrollo de las actividades de una organización empresarial generando valor al cliente final, descrito y popularizado por Michael Porter en su obra Ventaja Competitiva: Creación y Sostenibilidad de un Rendimiento Superior (1985).
GRÁFICO 3.5: Cadena de valor de TECEM
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Fuente: TECEM
3.7 Selección de la estrategia
3.7.1 Objetivo
Lograr la colocación del servicio en al menos el 35%[11] de los clientes actuales de TECEM, que adquirieron cajas fuertes, ofreciéndoles el servicio de protección adicional BULL B@X.
3.7.2 Ventaja competitiva
Michael Porter en su libro Ventaja Competitiva Creación y Sostenibilidad de un Rendimiento Superior indica: “La ventaja competitiva proviene fundamentalmente del valor que una empresa logra crear para sus clientes. Puede traducirse en precios más bajos que de los competidores por beneficios equivalentes o en ofrecer beneficios especiales que compensan con creces un precio más elevado”. [12]
“Aunque una empresa puede tener multitud de puntos fuertes y débiles frente a sus rivales, hay dos tipos básicos de ventaja competitiva a su alcance: Costos bajos y Diferenciación. En última instancia, la importancia de un punto fuerte o débil depende del impacto que tenga en el costo relativo o en la diferenciación.
Los dos tipos básicos, combinados con el ámbito de las actividades en que las empresas intentan obtenerlos, dan origen a tres estrategias genéricas para lograr un desempeño superior al promedio de la industria” [13]
En este sentido, del análisis interno, externo y de la cadena de valor, se concluye que la Ventaja Competitiva del servicio que se ofrecerá es Diferenciación, y en consecuencia la estrategia genérica[14] es también Diferenciación.
3.7.3 Estrategia
La estrategia seleccionada para lograr nuestra ventaja competitiva es la Diferenciación que es descrita por Michael Porter: “la compañía intenta  distinguirse dentro de un sector industrial en algunos aspectos ampliamente apreciados por los compradores. Escoge uno o más atributos que juzgue importantes y adopta un posicionamiento especial para atender esas necesidades. Ve premiada su singularidad con un precio más alto.
La empresa que logre obtener y sostener la diferenciación tendrá un rendimiento por encima de la media en su industria, si su precio alto supera los costos adicionales en que se incurre por su singularidad”[15]
·         El servicio ofrece beneficios aún no implementados en el mercado peruano como reacción automática e inmediata ante un ataque directo a la caja fuerte o bóveda que evita el hurto.
·         El valor de seguridad adicional es demostrable y garantiza mayor seguridad para la custodia de valores de los clientes
·         Transformación e integración de los equipos en la solución final  que brindará el servicio de protección a las cajas fuertes o bóvedas. Logrando una diferenciación especializada en seguridad.
3.7.4 Propuesta de valor
La propuesta de valor se centra en los siguientes puntos:
·         Un servicio de protección que detecta y reacciona automática e inmediatamente antes que se realice la perforación de la caja fuerte o bóveda evitando el hurto.
·         No requiere que el cliente realice una inversión en activos.
·         El servicio incluye soporte, mantenimiento y cambio de equipo si fuera necesario.
El servicio de protección para cajas fuertes o bóvedas BULL B@X, ofrece una alternativa eficiente para evitar el hurto, el cual consiste en:
·         Al detectarse movimiento en el ambiente de la Caja Fuerte o Bóveda, se activará una bomba de humo que en no más de 10 segundos se esparce por todo el ambiente bloqueando totalmente la visibilidad, sin dañar a las personas. No se pueden ver a 5 cm de distancia.
·         Adicionalmente se activa una sirena y luces estroboscópicas en el ambiente. Esta combinación en la reacción produce un efecto de desorientación y evita que los delincuentes puedan seguir intentando el robo
·         Funciona inclusive sin energía eléctrica
·         Desconcentra a los delincuentes, porque tiene apariencia de un gas que los puede lastimar, o porque aparenta una emboscada
·         Asimismo, cuenta con su propio medio de comunicación y una cámara la cual antes de activar la bomba de humo envía una señal de alarma y las imágenes que captó dentro del ambiente. Esta alarma puede ser reportada directamente al propietario, la policía, personal de seguridad o a quien indique el cliente, que está ocurriendo un ataque a la Caja Fuerte o Bóveda
·         El tiempo de demora en la llegada de la policía y la verificación al interior del local ya no se percibe tan lejano, ya que la bomba de humo queda en el ambiente por lo menos durante dos horas antes de diluirse completamente. 
·         Al evitarse el hurto, la empresa no pierde sus valores y no pagará primas por concepto de seguros.
 

GRÁFICO 3.6: Bomba de humo
[image: Resultado de imagen de smoke cloak]
 
3.8 Segmentación de mercado
Con la finalidad de establecer estrategias para atraer y atender a los potenciales clientes, se requiere definir el segmento de mercado, para ello, debemos entender el significado de Segmentación. Para Michael R. Solomon «El proceso de segmentación de mercado identifica grupos de consumidores que son similares entre sí de una o varias formas, y luego diseña estrategias de marketing que atraigan a uno o más grupos»[16] ; Philip Kotler en su libro Fundamentos de Marketing «Mediante la segmentación de mercado las compañías dividen mercados grandes y heterogéneos en segmentos más pequeños a los cuales se puede llegar de manera más eficaz con productos y servicios congruentes con sus necesidades únicas»[17]
Es decir la segmentación de mercado consiste en identificar grupos de potenciales clientes que tienen o comparten características semejantes, con la finalidad de que la empresa pueda realizar ofertas diferenciadas, que los clientes perciban como relevantes.
¿Pero qué pasa cuando los clientes son otras empresas? la cartera de clientes de TECEM está compuesta principalmente por empresas. En este sentido, Philip Kotler indica « los compradores industriales se pueden segmentar geográficamente, demográficamente (por industria, por tamaño de la empresa) o por los beneficios buscados, estatus del usuario, frecuencia de consumo, y nivel de lealtad. Sin embargo los mercadólogos industriales también utilizan algunas variables adicionales como las características operativas del cliente, sus enfoques de compra, factores situacionales, y características personales»[18]
Para el proyecto utilizaremos como mercado a los clientes actuales de TECEM, los cuales segmentaremos de acuerdo a los productos o servicios que consumen, en función a las líneas que ofrece la empresa como: Seguridad Física, Seguridad Electrónica, Consultoría y Mantenimiento.
 


GRÁFICO 3.7: Porcentaje de clientes por categoría de productos
[image: ]
Fuente: TECEM
 
Definiremos como Mercado Meta (« Un mercado meta consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades o características comunes y a los que la compañía decide servir »[19]), al segmento con mayor participación de la cartera de clientes, así como el de mayor crecimiento en el último periodo, que en este caso corresponde a la línea de Seguridad Física. Cuya mayor concentración de clientes está en la línea de Cajas Fuertes, el cual es también el producto con mayor rentabilidad y de mayor crecimiento en el último periodo (Fuente TECEM datos reservados)


GRAFICO 3.8: Porcentaje de clientes por tipo de productos en seguridad física
[image: ]
Fuente: TECEM
 
En este sentido TECEM busca aumentar el valor para sus clientes de Cajas Fuertes, ofreciendo una alternativa de seguridad adicional para la protección de sus valores, considerando a los clientes que consumen Cajas Fuertes como nicho[20] de mercado para el presente proyecto.
Actualmente los clientes de Cajas Fuertes de TECEM, están conformados por empresas del sistema financiero, industrias, retails, estaciones de servicio, hoteles, gobierno, entre otros.

GRAFICO 3.9: Tipos de empresas que consumen cajas fuertes en TECEM
[image: ]
Fuente: TECEM
 
Entre las principales características que comparten estas empresas están:
·         Demográfica: Tienen sus operaciones centrales en la ciudad de Lima. 
Pequeñas, medianas o grandes empresas, que cuentan con sucursales, cadenas de tiendas, oficinas comerciales o distribuidoras a nivel local o nacional. 
Realizan transacciones diarias de alto valor monetario y requieren de protección o custodia de sus cajas fuertes o bóvedas. 
·         Sensibilidad al Precio: Priorizan proteger la custodia del dinero que transan en sus operaciones diarias, pero no están dispuestos a desperdiciar sus recursos por productos o servicios que no les generan valor. 
Estas empresas están dispuestas a pagar por un producto o servicio que les permita mejorar su seguridad y tienen asignado un presupuesto para este fin.
·         Lugar y Frecuencia de Compra: Compran productos de seguridad en empresas especializadas y de prestigio, ubicadas principalmente en la ciudad de Lima. Su frecuencia de compra es en base a proyectos de ampliación de instalaciones, crecimiento de sucursales o proyectos de mejora en la seguridad de sus valores. 
·         Lealtad a la Marca: No son leales a una marca en particular, valoran trabajar con empresas reconocidas en el sector, que cuenten con reconocimientos, certificaciones y que garanticen la seguridad de los bienes o servicios que ofrecen.
CAPÍTULO 4: 
MARKETING MIX 
4.1 Servicio
4.1.1 Atributos funcionales
·         Servicio de protección contra hurtos de cajas fuertes o bóvedas, este servicio es denominado BULL B@X. 
·         Incluye equipos de protección que reaccionan automática e inmediatamente ante un ataque directo a la caja fuerte o bóveda. Ofrece protección contra cualquier forma diferente a una apertura normal.
·         El servicio hará uso de un producto electrónico que es desarrollado por la División de Seguridad Electrónica de TECEM. Este producto integra desarrollo local y productos de proveedores extranjeros.
·         El servicio de protección BULL B@X tiene la siguiente funcionalidad:
-         Dispone de una tarjeta electrónica principal que incluye su propio medio de comunicación. Además de un sensor de movimiento, una micro cámara de video, una sirena, una luz estroboscópica y una bomba de humo.
-         El producto reacciona automática e inmediatamente ante un ataque directo a la caja fuerte o bóveda
-         Sistema novedoso de protección no conocido aún en el mercado local
-         Instalable en cajas fuertes o bóvedas nuevas o existentes.
·         El Servicio BULL B@X, se ofrecerá por suscripción, el cliente deberá pagar una mensualidad.
·         El servicio incluye la instalación completa del equipamiento, el medio de comunicación, el mantenimiento anual del equipo y la reposición total por garantía, todo lo indicado sin costo adicional para el cliente.
·         El equipo central del BULL B@X posee su propio sistema de comunicación y no depende de línea telefónica, internet o cualquier otro medio de comunicación del local. 
·         Una característica importante que mejora el nivel de Seguridad del servicio BULL B@X es que dispone de un monitoreo permanente del estado del equipo. El monitoreo identifica inmediatamente si estuviera fuera de comunicación y reporta la alarma. Esto es una mejora importante ya que comparado con los diferentes sistemas de alarma los otros centros de monitoreo sólo esperan que se genere el reporte de la señal de alarma, es decir, es una espera pasiva no detectándose a tiempo fallas o bloqueos de comunicación.
 
4.1.2 Marca
Para David A. Aaker, profesor de la Universidad de Berkeley, y uno de los más reconocidos consultores en gestión de marca; “La marca es el intangible que determina desde el precio de las acciones hasta la lealtad de cliente. Cuando establece fuertes lazos emocionales, se convierte en el vehículo que expresa la identidad de quien la consumo”[21]
·         TECEM es una empresa especializada en desarrollar soluciones integrales de alta seguridad. Diseña, desarrolla, fabrica e integra sistemas de seguridad, y representa, comercializa y distribuye productos de marcas líderes en seguridad física y electrónica.
·         Los productos que comercializa tienen certificaciones internacionales de seguridad, y es miembro de Asociaciones Nacionales e Internacionales como:
GRÁFICO 4.1: Asociaciones nacionales e internacionales
[image: ]Fuente: TECEM
 
·         Se potenciará la marca TECEM al ofrecer este producto novedoso en el mercado peruano
4.2 Precio
De acuerdo a la encuesta realizada a los clientes de TECEM[22] (ver anexo 10)
·         Preg.3: ¿A partir de qué precio (mensual) empezaría a parecerle este servicio caro, tan caro que nunca lo compraría?
CUADRO 4.1: ¿A partir de qué precio empezaría a parecerle este servicio caro?
	Precio S/
	%
	Precio x %

	200
	7.32%
	14.64

	300
	41.46%
	124.38

	400
	51.22%
	204.88

	Precio ponderado S/
	343.90


Fuente: Elaboración propia
 
·         Preg. 4: ¿A qué precio (mensual) le parecería el servicio demasiado barato, tan barato que le haría dudar de su calidad?
CUADRO 4.2: ¿A qué precio le parecería el servicio demasiado barato?
	Precio S/
	%
	Precio x %

	100
	29.27%
	29.27

	200
	70.73%
	141.46

	Precio ponderado S/
	170.73


Fuente: Elaboración propia
 
·         Tomando como referencia los precios ponderados de las preguntas 3 y 4, el rango de precio de suscripción mensual que se debería tomar en cuenta para el servicio es:  S/ 171 < Precio < S/ 344
·         Luego del análisis se ha estimado que el precio de suscripción mensual por el servicio BULL B@X deberá ser de S/ 290. 
·         El precio incluye la instalación, garantía, soporte técnico y mantenimiento anual de los equipos.  
CUADRO 4.3: Precio de suscripción mensual por el servicio
	Servicio
	Mensual S/

	BULL B@X
	290.00


Fuente: Elaboración propia
4.3 Plaza
Debido a las características de los clientes, el canal principal de comercialización del servicio, es la venta directa y especializada, B2B, debido a que el servicio no se ofrece de manera masiva si no a determinados clientes, representados por compradores organizacionales[23], no compran para su uso personal sino para cubrir un objetivo, en este caso el de seguridad de valores. Existen varios factores de las compras organizacionales que difieren de las compras individuales, como las que describe Michael R. Solomon:
·         “En las decisiones de compra que toman las empresas con frecuencia intervienen muchas personas, incluyendo a quienes realizan la compra, quienes influyen directa o indirectamente en esa decisión y los empleados que realmente utilizarán el producto o servicio.
·         A menudo los productos organizacionales e industriales se adquieren de acuerdo con especificaciones técnicas precisas, las cuales exigen muchos conocimientos sobre la categoría de productos.
·         Las compras por impulso son raras(es difícil que los compradores industriales sientan de forma repentina la “necesidad de darse el gusto costoso” de adquirir una tubería de plomo o microcircuitos de silicón). Debido a que los compradores son profesionales, sus decisiones se basan en experiencias pasadas y en una evaluación cuidadosa de las alternativas.
·         Las decisiones suelen ser riesgosas, especialmente porque la carrera de un comprador quizá dependa de su demostración de buen juicio.
·         Generalmente las compras implican gastos muy elevados, que superan por mucho las cuentas o los pagos de hipoteca de la mayoría de los consumidores individuales. Con frecuencia, entre 100 y 250 clientes organizacionales representan más de la mitad del volumen de ventas de un proveedor, lo que hace que el comprador tenga una gran influencia sobre el proveedor.
·         El marketing entre negocios suele implicar más un énfasis en las ventas personales, que en la publicidad o en otras formas de promoción. El trato con compradores organizaciones generalmente requiere de un mayor contacto cara a cara que en el caso de los consumidores finales”[24]
Por ello se usará como fuerza de venta a un profesional técnico y la comunicación hacia el cliente se centrará en los beneficios del servicio.
Asimismo, se usará el prestigio y posicionamiento actual de TECEM en el mercado de seguridad peruano, cuyo respaldo, experiencia y reputación, serán utilizados a favor.
Se usarán también referentes o empresas reconocidas en el ámbito de seguridad; a quienes se les proveerá de manera gratuita equipos a cambio de usar como referencia de venta su marca o empresa.
El perfil del personal de ventas capacitado técnicamente es el siguiente:
·         Personal técnico, con experiencia en el sector de seguridad de valores, capacitado en la prueba y funcionamiento del servicio, con capacidad para ofrecer soluciones y tomar decisiones a nivel técnico
·         Recibirán capacitación continua y participarán en los principales eventos de seguridad que se realicen a nivel nacional
Servicio post venta
El servicio incluye el soporte técnico, mantenimiento anual de los equipos sin costo adicional para el cliente.
Monitoreo permanente del sistema de protección de la caja fuerte o bóveda, identificándose inmediatamente si está operativa y funcionando correctamente, lo que evita errores en la activación de la bomba de humo.
Líneas de comunicación abierta con el asesor comercial y el departamento técnico de TECEM.
4.4 Promoción
El principal medio de comunicación y publicidad, será a través del contacto directo con los clientes  mediante el personal técnico de venta, el cual ofrecerá el servicio. Enfocándose a lograr una relación sostenible con el objetivo que TECEM sea considerado por los clientes como una alternativa importante cuando se presenten requerimientos de seguridad.
4.4.1 Plan de medios
·         Se usarán brochures especializados con la descripción técnica y funcional del servicio 
·         Publicación del servicio en el sitio web de la empresa
·         Se contará con merchandising de TECEM 
·         Se brindará soporte al cliente a través de una central de atención telefónica, sitio web y correo electrónico.
4.4.2 Alianzas con empresas reconocidas 
·         Como parte de la estrategia de publicidad se realizará alianzas comerciales con empresas líderes y referentes del sector financiero, que respalden los beneficios del servicio.
·         Se otorgarán 20 equipos gratuitos a empresas reconocidas a cambio de utilizar su marca como referente de uso del servicio
4.4.3 Participación en eventos de seguridad
·         TECEM participa en los principales eventos nacionales e internacionales referidos a Seguridad; cuenta con proveedores extranjeros que lo mantienen actualizado en las últimas tendencias tecnológicas sobre la producción y protección de Cajas Fuertes y Bóvedas.
·         TECEM participa también de las principales ferias internacionales de Seguridad, en dónde participan muchas empresas de los sectores económicos que atiene, las cuales buscan innovaciones y tendencias que ayuden a la seguridad de sus valores
CAPÍTULO 5: 
VIABILIDAD DEL NEGOCIO
5.1 Proyecciones y principales supuestos
5.1.1 Mercado de cajas fuertes
El mercado en general está conformado a nivel nacional por entidades financieras, comerciales e industriales que recauden fondos o custodien valores en cajas fuertes o bóvedas. Asimismo, se está tomando como mercado que podemos servir al proyectado de ventas de cajas fuertes.
5.1.2 Proyección de las ventas 
Proyección de las ventas de cajas fuertes de TECEM
Para el presente proyecto se ha decidido estimar la cantidad de productos a vender realizando una proyección lineal (ver anexo 1) de las ventas trimestrales de cajas fuertes de la empresa TECEM tomando como base el histórico de 6 años atrás. Esto se justifica por lo siguiente:
·         No existe en el mercado nacional un servicio con las características ofrecidas por BULL B@X.
·         No existe reportes estadísticos de acceso público sobre la demanda de productos de seguridad de empresas que cuenten o necesiten cajas fuertes o bóvedas (productos como por ejemplo sistemas de alarmas, cámaras de seguridad, control de accesos, cajas fuertes, etc.), ya que esta información es de uso confidencial.
·         De acuerdo al historial de ventas de cajas fuertes de TECEM no se evidencia una relación directa sobre las variables macroeconómicas como la inflación, tipo de cambio y PBI, por lo que no se toman como referencia para la proyección de ventas. Pero se parte del supuesto, que el aumento del índice de inseguridad ha favorecido el aumento de las ventas de cajas fuertes de TECEM en los últimos 6 años tomados de la información histórica.
GRÁFICO 5.1: Proyección de las ventas anules de cajas fuertes de TECEM
[image: ]Fuente: TECEM
 


CUADRO 5.1: Proyección de las ventas anuales de cajas fuertes de TECEM
[image: ]
Fuente: TECEM
 
Porcentaje del mercado que se puede conseguir
Por otro lado, al no tener información del mercado total de venta de productos de seguridad en el segmento objetivo, se tomará como referencia el mercado que podemos servir al proyectado de ventas de cajas fuertes de TECEM. Asimismo, como BULL B@X es un servicio nuevo, dada nuestra estrategia de captación, y de acuerdo a la encuesta realizada a los clientes de TECEM[25] (ver anexo 10) se estima que el mercado que podemos conseguir es el 50.62%, pero para el proyecto se tomará conservadoramente el 35%. 
Proyección de las ventas anuales por el servicio
CUADRO 5.2: Precio de suscripción mensual por el servicio 
	Servicio
	Suscripción Mensual S/

	BULL B@X
	290.00


Fuente: Elaboración propia
 
Además, de acuerdo al cobro mensual por el servicio BULL B@X, se ha proyectado las ventas anuales tal como se muestra en el siguiente cuadro:
CUADRO 5.3: Proyección de ventas anuales por el servicio 
[image: ]
Fuente: Elaboración propia
5.1.3 Costos asociados
Los costos asociados para el servicio BULL B@X están agrupados por:
·         Costos de ventas
·         Gastos de ventas
·         Gastos de administración
Costos de ventas
Para prestar el servicio BULL B@X se incurre en los siguientes costos:
CUADRO 5.4: Costos unitarios que se generan por el servicio 
	Costos Unitarios
	S/

	Equipo 
	Costo único x Equipo
	1,870.00

	Instalación de equipo
	Costo único x Equipo
	300.00

	Mantenimiento preventivo
	Anual x Equipo
	150.00

	Comunicación GSM
	Mensual x Equipo
	34.00

	Hosting en la nube
	Mensual x Equipo
	3.40


Fuente: Elaboración propia
 
Los equipos BULL B@X serán fabricados por la línea de productos de seguridad electrónica de TECEM y serán proveídos exclusivamente a la nueva línea de negocio del presente proyecto a un costo de S/ 1,870. 
Se ha estimado que los costos por instalación al inicio del servicio y mantenimiento anual para así asegurar la calidad del servicio son de S/ 300 y S/ 150 respectivamente, que incluye el pago del técnico especialista, ayudante, transporte, materiales y herramientas necesarias para este trabajo según sea el caso. TECEM cuenta con personal técnico que trabaja bajo demanda y se le paga por recibos por honorarios.


CUADRO 5.5: Detalle del costo por instalación del equipo BULL B@X
	Costo
	Instalación
S/
	Mantenimiento
S/

	Técnico especialista
	100.00
	100.00

	Ayudante
	50.00
	 

	Transporte
	50.00
	50.00

	Materiales
	100.00
	 

	Total
	300.00 
	150.00 


Fuente: Elaboración propia
 
Asimismo, por cada equipo se generan costos mensuales por el servicio SGM (Sistema Global para las Comunicaciones Móviles) y hosting en la nube.
Finalmente, luego de la evaluación anterior se ha proyectado los costos anuales generados por las ventas del servicio BULL B@X tal como se muestra en el siguiente cuadro:



CUADRO 5.6: Proyección de costos anules por el servicio
	BULL B@X - Costos anuales según cuota de mercado (35%)

	Proyección
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	Maquinarias y Equipos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Equipos
	179,520.00 
	201,960.00 
	224,400.00 
	269,280.00 
	291,720.00 
	- 
	- 

	Costo de Ventas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Instalación
	28,800.00 
	33,291.00 
	38,208.37 
	47,401.94 
	52,950.84 
	- 
	- 

	Manten. Preventivo
	- 
	14,796.00 
	32,477.11 
	53,327.18 
	79,426.26 
	105,901.68 
	66,697.70 

	Comunicación GSM
	21,216.00 
	63,036.00 
	109,752.00 
	164,016.00 
	225,420.00 
	207,468.00 
	78,132.00 

	Hosting en la Nube
	2,121.60 
	6,303.60 
	10,975.20 
	16,401.60 
	22,542.00 
	20,746.80 
	7,813.20 

	Costo de Ventas
	52,137.60 
	117,426.60 
	191,412.68 
	281,146.72 
	380,339.11 
	334,116.48 
	152,642.90 

	Total Costos
	231,657.60 
	319,386.60 
	415,812.68 
	550,426.72 
	672,059.11 
	334,116.48 
	152,642.90 



Fuente: Elaboración propia

Gastos de ventas 
Los gastos de ventas mensuales están compuestos por
·         El pago al personal de ventas (sueldo, comisiones, beneficios y contribuciones laborales), los gastos de publicidad de acuerdo a la estrategia comercial y el costo de los equipos de promoción, los cuales se detallan en los siguientes cuadros:
CUADRO 5.7: Gastos de ventas mensual
	Gastos de Ventas
	Mensual  S/

	Personal de Ventas
	7,298.32

	Publicidad Empresa
	625.00

	Total 
	7,923.32


Fuente: Elaboración propia
 
CUADRO 5.8: Gastos mensual de personal de ventas 
	Gastos de Personal de Ventas
	 Mensual  S/

	Sueldo 
	2,500.00

	Comisión Vendedor
	2,500.00

	Beneficios Laborales
	1,735.83

	Contribuciones Sociales
	562.49

	Total
	7,298.32


Fuente: Elaboración propia
 
·         Los gastos generados por los 20 equipos de promoción 

CUADRO 5.9: Gastos anules generados por los equipos de promoción 
	Proyección de gastos de equipos de promoción

	Proyección
	Cant.
	Inversión
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	Equipos
	20
	37,400.00
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 

	Instalación
	20
	 
	6,000.00 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 

	Manten. Preventivo
	20
	 
	- 
	3,082.50 
	3,184.03 
	3,291.80 
	3,394.28 
	3,499.52 
	3,610.64 

	Comunicación GSM
	20
	 
	680.00 
	680.00 
	680.00 
	680.00 
	680.00 
	680.00 
	680.00 

	Hosting en la Nube
	20
	 
	68.00 
	68.00 
	68.00 
	68.00 
	68.00 
	68.00 
	68.00 

	Total Costos
	 
	37,400.00 
	6,748.00 
	3,830.50 
	3,932.03 
	4,039.80 
	4,142.28 
	4,247.52 
	4,358.64 


Fuente: Elaboración propia

En base a los datos mensuales se ha realizado la proyección de gastos de ventas anuales y se ha tomado como referencia la inflación anual proyectada en base al histórico[26], y expectativas[27] publicadas por el BCRP (ver anexo 2) para estimar el crecimiento anual de los gastos tal como se muestra en el siguiente cuadro:

CUADRO 5.10: Proyección de gastos de ventas anuales
	Proyección de gastos de ventas anuales

	Proyección
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	Inflación
	 
	2.8
	3.3
	3.4
	3.1
	3.1
	3.2

	Personal de Ventas
	87,579.84 
	89,988.29 
	92,952.29 
	96,098.48 
	99,090.31 
	102,162.41 
	105,406.50 

	Publicidad Empresa
	7,500.00 
	7,706.25 
	7,960.08 
	8,229.50 
	8,485.71 
	8,748.80 
	9,026.61 

	Equipos de Promoción
	6,748.00 
	3,830.50 
	3,932.03 
	4,039.80 
	4,142.28 
	4,247.52 
	4,358.64 

	Total
	101,827.84 
	101,525.04 
	104,844.40 
	108,367.78 
	111,718.30 
	115,158.72 
	118,791.75 



Fuente: Elaboración propia

Gastos de administración
Los gastos de administración mensuales están compuestos por el pago al personal administrativo (sueldo, comisiones, beneficios y contribuciones laborales), alquiler de local y almacén, servicios y útiles de oficina, los cuales se detallan en los siguientes cuadros:
CUADRO 5.11: Gastos de administración mensual 
	Gastos de Administración
	Mensual  S/

	Personal de Administración
	3,649.16

	Alquiler Local y Almacén
	1,500.00

	Servicios (agua, luz, telefonía fija y celular)
	500.00

	Útiles de Oficina
	300.00

	Total
	5,949.16


Fuente: Elaboración propia
 
CUADRO 5.12: Gastos mensual de personal de administración 
	Gastos de Personal de Administración
	Mensual  S/

	Sueldo 
	2,500.00

	Beneficios Laborales
	867.92

	Contribuciones Sociales
	281.24

	Total
	3,649.16


Fuente: Elaboración propia
 

En base a los datos mensuales se ha realizado la proyección de gastos de administración anuales y se ha tomado como referencia la inflación anual proyectada en base al histórico, y expectativas  publicadas por el BCRP (ver anexo 2)  para estimar el crecimiento anual de los gastos tal como se muestra en el siguiente cuadro:
CUADRO 5.13: Proyección de gastos de administración anuales
	Proyección de gastos de administración anuales

	Proyección
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	Inflación
	 
	2.8
	3.3
	3.4
	3.1
	3.1
	3.2

	Personal Administrativo
	43,789.92 
	44,994.14 
	46,476.15 
	48,049.24 
	49,545.15 
	51,081.21 
	52,703.25 

	Alquiler Local y Almacén
	18,000.00 
	18,495.00 
	19,104.18 
	19,750.81 
	20,365.71 
	20,997.11 
	21,663.85 

	Servicios
	6,000.00 
	6,165.00 
	6,368.06 
	6,583.60 
	6,788.57 
	6,999.04 
	7,221.28 

	Útiles de Oficina
	3,600.00 
	3,699.00 
	3,820.84 
	3,950.16 
	4,073.14 
	4,199.42 
	4,332.77 

	Total
	71,389.92 
	73,353.14 
	75,769.23 
	78,333.81 
	80,772.57 
	83,276.77 
	85,921.16 


Fuente: Elaboración propia

5.2 Requerimientos de inversión
Se requiere una inversión inicial para el presente proyecto de S/. 459,418.17; donde:
·         Maquinarias y equipos tiene un porcentaje de inversión de 47%, por la adquisición de los 96 equipos (costo unitario S/ 1,870.00) que se espera colocar en alquiler por el servicio de acuerdo a la proyección de ventas del primer año (aproximadamente 8 mensuales) y por los 20 equipos colocados para promocionar el servicio.
·         Muebles, enseres y otros tiene el 4% cuyos costos están asociados por la implementación de la oficina que brindará el servicio, la cual se ubicará en la misma sede de la empresa TECEM.
·         El capital de trabajo tiene el 48%, necesario para mantener el normal desarrollo de las operaciones del primer año del negocio. El alto porcentaje 
CUADRO 5.14: Inversión inicial para el proyecto
	Inversión inicial
	Valor Venta  S/
	IGV 18%
	Inversiones  S/
	%

	Maquinarias y Equipos
	183,830.51
	33,089.49
	216,920.00
	47%

	Muebles, enseres y otros
	16,949.15
	3,050.85
	20,000.00
	4%

	Capital de trabajo
	222,498.17
	 
	222,498.17
	48%

	TOTAL
	423,277.83
	36,140.34
	459,418.17
	100%


Fuente: Elaboración propia
 
El capital de trabajo se calculó por el método de déficit máximo acumulado [28](Ver anexo 3), restando al total de ingresos los gastos proyectados (gastos administrativos y ventas, amortización de deuda, gastos financieros, costos de instalación, mantenimiento, comunicación GSM y hosting). En el cálculo se apreció que los 20 primeros meses se tiene un resultado negativo, por lo que será necesario que forme parte de la inversión inicial S/ 222,498.17 y para el segundo año S/ 89,703.02. Para el resto del tiempo los ingresos logran cubrir los gastos, por lo que las operaciones del negocio no serán afectadas por un déficit de capital de trabajo. Además, se ha considerado un 15% adicional del total de déficit para cubrir el riesgo de quedarse sin capital de trabajo.
CUADRO 5.15: Déficit de capital de trabajo
	 
	Año 1
S/
	Año 2
S/

	Saldo Acumulado Neg.
	193,476.67 
	268,229.19 

	Capital de Trabajo Mínimo
	193,476.67 
	74,752.52 

	Respaldo (15%)
	29,021.50 
	14,950.50 

	CAPITAL DE TRABAJO
	222,498.17 
	89,703.02 


Fuente: Elaboración propia
 
Además, se deberá realizar inversiones anuales para la adquisición de nuevos equipos para cubrir la proyección de ventas de los siguientes años del proyecto.
CUADRO 5.16: Inversiones adicionales por año para maquinarias y equipos
	Inversiones Adicionales por Año
	S/

	Año 2: Maquinarias y Equipos
	201,960.00

	Año 3: Maquinarias y Equipos
	224,400.00

	Año 4: Maquinarias y Equipos
	269,280.00

	Año 5: Maquinarias y Equipos
	291,720.00

	Total
	987,360.00


Fuente: Elaboración propia
 
5.3 Determinación de la tasa de descuento
5.3.1 Estructura de deuda - patrimonio
La inversión inicial del proyecto de S/ 459,418.17 será financiada en 70%[29] con préstamo bancario y 30% con aporte de capital. 
CUADRO 5.17: Estructura de deuda - patrimonio
	Estructura Deuda - Patrimonio
	Importe  S/
	W

	Deuda
	321,592.72
	70.00%

	Patrimonio
	137,825.45
	30.00%

	Total Deuda y Patrimonio
	459,418.17
	100.00%


Fuente: Elaboración propia
 
5.3.2 Costo de la deuda
Para financiar parte del proyecto se negociará un crédito de S/ 321,592.72 con el Banco Continental, cuyas condiciones son: una TEA de 13.11%, el plazo será dos años con pagos de cuotas constantes mensuales y con un periodo de gracia de 4 meses. Asimismo, la cuota mensual incluidos cargos y comisiones asciende a S/ 18,632.41, lo cual genera un TCEA de 13.14% (ver anexo 5).
CUADRO 5.18: Condiciones del préstamo bancario para financiar parte del proyecto 
	Préstamo S/
	 321,592.72 

	TEA  Años 1 y 2
	13.11%

	TEM (tasa efectiva mensual) Años 1 y 2
	1.03%

	Años
	2

	Cuotas por financiar
	20

	Periodos de gracia
	5.50

	Cargos y Comisiones S/
	18,626.91

	Cuota S/
	 321,592.72 


Fuente: Elaboración propia
 
5.3.3 Rendimiento exigido por los accionistas
Para estimar el rendimiento exigido por el accionista se utilizará CAPM (Capital Asset Pricing Model)[30], que es un modelo de valoración de activos financieros que se basa en una relación lineal entre rendimiento esperado y riesgo. 
[image: ]La expresión matemática del CAPM[31] es:
 
Donde:
·         Kj = Rentabilidad esperada de la acción j
·         KLR = Tasa libre de riesgo
·         Km = Rentabilidad esperada del mercado
·         Km - KLR = Prima de riesgo
·         βj = Beta del activo
 
Adicionalmente, para la aplicación del modelo CAPM a nuestra realidad se agregará la prima de riesgo país, con lo cual se obtiene que el rendimiento debería ser de 12.57%, pero el rendimiento exigido por TECEM es de 18% de acuerdo a su política de rentabilidad.


CUADRO 5.19: Rendimiento exigido por los accionistas mediante el método CAPM 
	CAPM = KLR +( Km - KLR ) β
	Ks
	Fuente

	KLR: Rendimiento bonos del tesoro norteamericano T-Bond 
	3.96%
	Damodaran[32]: promedio 20 años 

	Km: Rendimiento bolsa de valores de NY Índice Standard a Poor´s 500 
	9.82%
	Damodaran[33]: promedio 20 años 

	β: Beta promedio de Sector Electrónica
	1.10
	Damodaran[34]: Ene 2015

	CAPM
	10.40%
	 

	Prima Riesgo País 
	2.18%
	BCRP: Promedio de Ene 2011 - Ago 2016[35]

	Ks = CAPM + Riesgo País
	12.57%
	 

	Ks = Rendimiento exigido por los accionistas
	18.00%
	 Política de TECEM


Fuente: Elaboración propia
 
5.3.4 Costo de capital o tasa de descuento
Para evaluar el rendimiento mínimo exigible para el presente proyecto se utilizará el costo promedio ponderado de capital o más conocido como WACC[36] (Weighted Average Cost of Capital), cuya fórmula matemática es:
 [image: ]
Donde:
·         Wd = Peso o porcentaje que representa la deuda
·         Ws = Peso o porcentaje que representa el aporte del accionista
·         Kd = Costo promedio ponderado de la deuda
·         Ks = Rendimiento exigido por el accionista
·         t = Tasa de Impuesto a la Renta
Para determinar la tasa de descuento WACC de define:
·         De acuerdo a la estructura de deuda y patrimonio los pesos (W) que representan son 70% y 30% respectivamente
·         Como la deuda se financia únicamente como préstamo bancario el costo promedio ponderado de la deuda es 13.14%


CUADRO 5.20: Costo promedio ponderado de la deuda 
	Costo Promedio Ponderado Deuda
	Kd
	W
	Costo
(Kd x W)

	Préstamo Banco
	13.14%
	100.00%
	13.14%

	Costo Promedio Ponderado Deuda
	 
	100.00%
	13.14%


Fuente: Elaboración propia
 
·         El rendimiento exigido por los accionistas es de 18%
·         La tasa actual de impuesto a la renta es de 27%
Finalmente, luego de la evaluación se ha estimado que el WACC es de 12.11%.
CUADRO 5.21: Tasa de descuento WACC 
	Estructura Deuda - Patrimonio (modelo CAPM)
	K
	(1 - t )
	W
	Costo 
(Kd x W)

	Deuda
	13.14%
	0.73
	70.00%
	6.71%

	Patrimonio
	18.00%
	 
	30.00%
	5.40%

	Total Deuda y Patrimonio
	 
	 
	100.00%
	12.11%

	 
	 
	 
	WACC
	12.11%


Fuente: Elaboración propia
5.4 Estado de resultados proforma 
Para medir el comportamiento futuro del proyecto se ha desarrollado el estado de resultados proforma en base a las proyecciones de ventas y costos. En la proyección se observa que en el primer año se tiene una pérdida neta de S/ 80,339.66, pero se estima que esta se corrija a partir del segundo año. Más adelante se profundizará en la evaluación financiera del proyecto a través del flujo de caja libre.

CUADRO 5.22: Estado de resultados proforma
	Estado de Resultados
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	Ventas incrementales
	180,960.00 
	537,660.00 
	936,120.00 
	1,398,960.00 
	1,922,700.00 
	1,769,580.00 
	666,420.00 

	Costo de ventas
	52,137.60 
	117,426.60 
	191,412.68 
	281,146.72 
	380,339.11 
	334,116.48 
	152,642.90 

	Utilidad Bruta
	128,822.40 
	420,233.40 
	744,707.32 
	1,117,813.28 
	1,542,360.89 
	1,435,463.52 
	513,777.10 

	Gastos administrativos 
	71,389.92 
	73,353.14 
	75,769.23 
	78,333.81 
	80,772.57 
	83,276.77 
	85,921.16 

	Gastos de ventas
	101,827.84 
	101,525.04 
	104,844.40 
	108,367.78 
	111,718.30 
	115,158.72 
	118,791.75 

	Depreciación
	42,415.82 
	76,646.33 
	114,680.23 
	154,671.19 
	204,115.25 
	167,349.15 
	133,118.64 

	Utilidad antes de interés de impuestos (EBIT)
	(86,811.18)
	168,708.89 
	449,413.47 
	776,440.50 
	1,145,754.77 
	1,069,678.87 
	175,945.56 

	Gastos financieros
	23,243.15 
	28,243.88 
	20,612.35 
	24,252.82 
	6,899.99 
	- 
	- 

	Utilidad imponible
	(110,054.33)
	140,465.01 
	428,801.13 
	752,187.69 
	1,138,854.77 
	1,069,678.87 
	175,945.56 

	Impuesto a la renta 27%
	(29,714.67)
	37,925.55 
	115,776.30 
	203,090.68 
	307,490.79 
	288,813.29 
	47,505.30 

	Utilidad Neta
	(80,339.66)
	102,539.46 
	313,024.82 
	549,097.01 
	831,363.99 
	780,865.57 
	128,440.26 

	EBITDA (EBIT + depreciación y amortización)
	(44,395.36)
	245,355.22 
	564,093.70 
	931,111.69 
	1,349,870.02 
	1,237,028.02 
	309,064.20 


Fuente: Elaboración propia

5.5 Evaluación Financiera del Proyecto
Para la evaluación de la inversión del proyecto se utilizará:
·         El flujo de caja libre para proyectar los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo durante los 7 años del proyecto. Lo cual, permitirá estimar los saldos disponibles para pagar a los accionistas y para cubrir el servicio de la deuda del negocio, después de descontar las inversiones realizadas.
·         El flujo de caja patrimonial, que muestra los efectos producidos por el financiamiento del proyecto.
Además, para evaluar la rentabilidad del proyecto de inversión usaremos las herramientas financieras VAN y TIR. 
·         El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y egresos que tendrá un proyecto, para determinar, si luego de descontar la inversión inicial, nos quedaría alguna ganancia[37]. 
-         Si el VAN es positivo, quiere decir que la inversión es financieramente atractiva, ya que además de recuperar la inversión y de obtener la rentabilidad deseada, tenemos un excedente que en esa medida incrementará la riqueza.
-         Si el VAN es cero, el valor financiero de los activos del inversionista permanecerán inalterados, por lo tanto el inversionista será indiferente delante de la inversión.
-         Si el VAN es negativo, la inversión no es atractiva en términos financieros, ya que no se obtendrá la rentabilidad deseada”.
·         La TIR es la tasa de retorno en la cual el futuro flujo de fondos con descuento iguala la salida de caja inicial: en otras palabras, la TIR me dice cuál es la rentabilidad promedio de la inversión, o cual es el costo promedio de una deuda, según lo que se esté analizando[38] .
Asimismo,  usaremos la tasa de descuento WACC y el rendimiento exigido por los accionistas mediante CAPM obtenidos como parte de la evaluación anterior para medir la rentabilidad mínima que debería generar el proyecto en los flujos de caja libre y patrimonial respectivamente.
5.5.1 Flujo de caja libre
Como resultado del flujo de caja libre:
·         Se obtiene una rentabilidad de 33.85% (TIR), la cual es mayor al rendimiento mínimo exigible para el presente proyecto de 12.11% (WACC). Entonces se puede determinar que el proyecto es financieramente viable (TIR es mayor a WACC).
·         Además, al tener un VAN de S/ 1,024,741.56, se puede afirmar que el proyecto es factible, ya que se está generando valor (VAN es mayor a cero).
 



CUADRO 5.23: Flujo de caja libre del proyecto
	FLUJO DE CAJA LIBRE
	Año 0
S/
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	Ventas incrementales
	 
	180,960 
	537,660 
	936,120 
	1,398,960 
	1,922,700 
	1,769,580 
	666,420 

	Costo de ventas
	 
	52,138 
	117,427 
	191,413 
	281,147 
	380,339 
	334,116 
	152,643 

	Utilidad Bruta
	 
	128,822 
	420,233 
	744,707 
	1,117,813 
	1,542,361 
	1,435,464 
	513,777 

	Gastos administrativos 
	 
	71,390 
	73,353 
	75,769 
	78,334 
	80,773 
	83,277 
	85,921 

	Gastos de ventas
	 
	101,828 
	101,525 
	104,844 
	108,368 
	111,718 
	115,159 
	118,792 

	Depreciación
	 
	42,416 
	76,646 
	114,680 
	154,671 
	204,115 
	167,349 
	133,119 

	Utilidad antes de interés e impuestos EBIT
	 
	(86,811)
	168,709 
	449,413 
	776,441 
	1,145,755 
	1,069,679 
	175,946 

	Impuestos
	 
	(23,439)
	45,551 
	121,342 
	209,639 
	309,354 
	288,813 
	47,505 

	EBIT - impuestos = NOPAT
	 
	(63,372)
	123,157 
	328,072 
	566,802 
	836,401 
	780,866 
	128,440 

	(+) Depreciación y amortización
	 
	42,416 
	76,646 
	114,680 
	154,671 
	204,115 
	167,349 
	133,119 

	(-) Cambio en capital de trabajo
	(222,498)
	 (89,703)
	-
	- 
	- 
	- 
	- 
	312,201 

	(+) Valor residual
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	144,529 

	Inversiones
	(236,920)
	(201,960)
	(224,400)
	(269,280)
	(291,720)
	 
	 
	 

	FLUJO DE CAJA LIBRE
	(459,418)
	(312,619)
	(24,596)
	173,472 
	429,753 
	1,040,516 
	948,215 
	718,289 


 
	VAN
	S/ 1,024,741.56

	WACC 
	12.11%

	TIR
	33.85%


Fuente: Elaboración propia

5.5.2 Flujo de caja patrimonial
Como resultado del flujo de caja patrimonial:
·         Se aprecia una rentabilidad de 44.06% (TIR), superior al rendimiento exigido por los accionistas de 18%, por lo que, se puede determinar que el proyecto es financieramente viable.
·         Además, al tener un VAN de S/  708,606.63 se puede confirmar que el proyecto es factible, ya que se está generando valor (VAN es mayor a cero).

CUADRO 5.24: Flujo de caja patrimonial del proyecto
	FLUJO CAJA PATRIMONIAL
	Año 0
S/
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	FLUJO DE CAJA LIBRE
	(459,418)
	(312,619)
	(24,596)
	173,472 
	429,753 
	1,040,516 
	948,215 
	718,289 

	Préstamo
	321,593 
	141,372 
	157,080 
	188,496 
	 
	 
	 
	 

	Amortización del préstamo
	 
	(125,838)
	(275,570)
	(148,743)
	(171,822)
	(100,044)
	-
	- 

	Gasto financiero
	 
	(23,243)
	(28,244)
	(20,612)
	(24,253)
	(6,900)
	- 
	- 

	Ahorro por escudo fiscal
	 
	6,276 
	7,626 
	5,565 
	6,548 
	1,863 
	-
	- 

	FLUJO CAJA PATRIMONIAL
	(137,825)
	(314,053)
	(163,704)
	198,178 
	240,226 
	935,435 
	948,215 
	718,289 


 
	VAN
	S/  708,606.63 

	WACC 
	18.00%

	TIR
	44.06%



Fuente: Elaboración propia


5.6 Análisis de sensibilidad
Para realizar el análisis de sensibilidad se evaluará el VAN como resultado de modificar en parejas las variables que se consideran importante para la evaluación del proyecto: precio de alquiler por equipo, cuota de mercado y costo del equipo. 
Además, para el cálculo se usará la herramienta de análisis de hipótesis llamada Tabla de Datos que ofrece Microsoft Excel[39].
5.6.1 Análisis por precio de suscripción mensual y cuota de mercado
Para el presente análisis se definirán los siguientes puntos:
·         Las series de las variables: (1) precio de suscripción mensual y (2) cuota de mercado, tendrán una variación de 10.99% y 18.00% respectivamente, tomando como base las identificadas en el proyecto: 
	Análisis
	S/

	Precio suscripción mensual
	290 

	Cuota de mercado
	35% 

	VAN
	1,024,742


Fuente: Elaboración propia
 
·         Para determinar si el proyecto es financieramente viable se evaluará el impacto en el VAN del Flujo de Caja Libre, como resultado de la variación de las variables.
Como resultado de la tabla de datos se identifica:
·         Que para un VAN igual a cero, el precio de alquiler mensual mínimo que se debería ofrecer el servicio es de S/ 204.54, asumiendo que la cuota de mercado se mantiene en 35%. Esto, indica que el proyecto todavía es viable. Pero, un precio de alquiler menor hará que el proyecto no sea rentable.
·         Además, se puede apreciar que a mayor cuota del mercado, el precio de suscripción puede disminuirse según sea el caso. Por el contrario, si la cuota del mercado se reduce, el precio de suscripción debe aumentar según sea el caso para que el proyecto siga siendo rentable.
CUADRO 5.25: Análisis se sensibilidad por precio de suscripción y cuota de mercado
[image: ]Fuente: Elaboración propia
 
5.6.2 Análisis por precio de suscripción mensual y costo de equipo
Para el presente análisis se definirán los siguientes puntos:
·         Las series de las variables: (1) precio de suscripción mensual y (2) costo del equipo, tendrán una variación de 10.99% y 22.15% respectivamente, tomando como base las identificadas en el proyecto: 
	Análisis
	S/

	Precio suscripción mensual
	290 

	Costo del equipo
	1,870 

	VAN
	1,024,742


Fuente: Elaboración propia
 
·         Para determinar si el proyecto es financieramente viable se evaluará el impacto en el VAN del Flujo de Caja Libre, como resultado de la variación de las variables.
Como resultado de la tabla de datos se identifica:
·         Que para un VAN igual a cero:
-         El precio de suscripción mensual mínimo que se debería ofrecer el servicio es de S/ 204.54, asumiendo que el costo del equipo se mantiene en S/ 1,870. 
-         El costo del equipo debería ser como máximo S/ 4,162.82, asumiendo que el precio de alquiler se mantiene en S/ 290
-         En ambos casos se indica que el proyecto todavía es viable, ya que la rentabilidad TIR es igual al rendimiento mínimo exigible del proyecto WACC.
·         Además, se puede apreciar que a menor costo del equipo el precio de suscripción se puede bajar. Por el contrario, a mayor costo del equipo el precio de suscripción debe aumentar según sea el caso, para que el proyecto siga siendo rentable. 
CUADRO 5.26: Análisis se sensibilidad por precio de suscripción y costo de equipo
[image: ]Fuente: Elaboración propia
 
CONCLUSIONES
·         El mercado nacional de custodia de valores se ve afectado ante el incremento de la delincuencia y los eventos de asaltos, robos y hurtos a empresas que tienen Cajas Fuertes o Bóvedas.
·         La reacción de una entidad ante un robo es posterior al evento, no existe un sistema o equipo que brinde una reacción inmediata que impida o evite el robo en el momento en que se está produciendo.
·         Las empresas y entidades de servicios financieros se verían beneficiadas ya que el  servicio BULL B@X ofrece la reacción automática e inmediata del sistema se seguridad que evitaría el hurto o robo.
·         El resultado de la evaluación de la inversión en el presente proyecto nos da como resultado que es financieramente viable, ya que luego del desarrollo del flujo de caja libre se obtiene (1) una rentabilidad de 33.85%, la cual es mayor el rendimiento mínimo exigible para el presente proyecto de 12.11% (TIR es mayor a WACC) y (2) un VAN de S/ 1,024,741.56, lo cual indica que se está generando valor (VAN es mayor a cero). 
RECOMENDACIONES
·         Se ha identificado que un beneficio adicional al  utilizar el servicio BULL B@X es que los clientes podrían negociar el valor de la prima de seguro que pagan por sus cajas fuertes o bóvedas, dado que el servicio es un elemento de protección más eficiente porque evita su hurto o robo.
·         Analizar los beneficios de incluir un servicio más especializado que incluya bombas de tinta que mancharía los billetes asegurando la devolución a través de su canje en el BCRP, el cual aplicaría por regulación nacional sólo para entidades financieras y transportadoras de valores
·         Evaluar la ampliación del nicho de mercado, incluyendo a otros tipo de ambiente que requieran seguridad, para ellos se debe desarrollar requerimientos mínimos que deben cumplir para poder brindar el servicio
ANEXOS
Anexo 1: Proyección lineal de ventas trimestrales de cajas fuertes en base al histórico de ventas de TECEM
	Proyección de Ventas de Cajas Fuertes de TECEM

	Referencia
	Año
	Num
	Trim.
	%
	Venta
S/
	Cantidad

	Base
	2011
	1
	T1
	16.50%
	60,885.00
	17

	2
	T2
	17.70%
	65,313.00
	19

	3
	T3
	28.30%
	104,427.00
	30

	4
	T4
	37.50%
	138,375.00
	39

	Base
	2012
	5
	T1
	12.30%
	56,334.00
	16

	6
	T2
	16.40%
	75,112.00
	21

	7
	T3
	25.50%
	116,790.00
	32

	8
	T4
	45.80%
	209,764.00
	58

	Base
	2013
	9
	T1
	25.70%
	119,376.50
	36

	10
	T2
	15.30%
	71,068.50
	21

	11
	T3
	22.10%
	102,654.50
	31

	12
	T4
	36.90%
	171,400.50
	52

	Base
	2014
	13
	T1
	10.30%
	59,353.75
	17

	14
	T2
	15.90%
	91,623.75
	26

	15
	T3
	29.40%
	169,417.50
	49

	16
	T4
	44.40%
	255,855.00
	73

	Base
	2015
	17
	T1
	15.60%
	105,144.00
	31

	18
	T2
	20.80%
	140,192.00
	41

	19
	T3
	24.70%
	166,478.00
	49

	20
	T4
	38.90%
	262,186.00
	77

	Base
	2016
	21
	T1
	16.50%
	134,145.00
	40

	22
	T2
	17.70%
	143,901.00
	42

	23
	T3
	28.30%
	230,079.00
	68

	24
	T4
	37.50%
	304,875.00
	90

	Proyectado
	2017
	25
	T1
	23.99%
	219,364.33
	65

	26
	T2
	24.63%
	225,195.93
	67

	27
	T3
	25.23%
	230,693.98
	69

	28
	T4
	26.15%
	239,055.17
	72

	Proyectado
	2018
	29
	T1
	24.22%
	250,635.42
	75

	30
	T2
	24.67%
	255,322.87
	77

	31
	T3
	25.17%
	260,448.53
	78

	32
	T4
	25.94%
	268,395.83
	81

	Proyectado
	2019
	33
	T1
	23.99%
	284,864.61
	86

	34
	T2
	24.84%
	294,926.11
	89

	35
	T3
	25.30%
	300,314.99
	91

	36
	T4
	25.87%
	307,144.28
	93

	Proyectado
	2020
	37
	T1
	24.60%
	319,439.37
	97

	38
	T2
	24.77%
	321,753.04
	98

	39
	T3
	25.00%
	324,665.23
	99

	40
	T4
	25.63%
	332,889.78
	102

	Proyectado
	2021
	41
	T1
	24.53%
	348,940.27
	107

	42
	T2
	24.79%
	352,631.09
	108

	43
	T3
	25.13%
	357,588.72
	110

	44
	T4
	25.55%
	363,539.72
	112


Fuente: TECEM
Anexo 2: Proyección lineal de la inflación en base al histórico y expectativas publicadas por BCRP
	Referencia
	Año
	Inflación

	Base[40]
	1
	2001
	2.0

	2
	2002
	0.2

	3
	2003
	2.3

	4
	2004
	3.7

	5
	2005
	1.6

	6
	2006
	2.0

	7
	2007
	1.8

	8
	2008
	5.8

	9
	2009
	2.9

	10
	2010
	1.5

	11
	2011
	3.4

	12
	2012
	3.7

	13
	2013
	2.8

	14
	2014
	3.2

	15
	2015
	3.5

	Expectativas[41]
	16
	2016
	3.3

	17
	2017
	3.0

	18
	2018
	2.8

	Proyectado
	19
	2019
	3.3

	20
	2020
	3.4

	21
	2021
	3.1


Fuente: Elaboración propia
 

Anexo 3: Cálculo del capital de trabajo por el método de déficit máximo acumulado
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Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia
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Fuente: Elaboración propia
 

Anexo 4: Detalle de la estimación de los costos y ventas del proyecto
	Año
	Num
	Colocación Equipos
	Costos
	Ventas

	Men
	Acum
	Equipo
	Instalac
	Mantenim. Preventivo
	Comunic. GSM
	Hosting en la Nube
	Total Costos
	Suscripción

	1
	1
	8
	8
	14,960.00
	2,400.00
	 
	272.00
	27.20
	17,659.20
	2,320.00

	2
	8
	16
	14,960.00
	2,400.00
	 
	544.00
	54.40
	17,958.40
	4,640.00

	3
	8
	24
	14,960.00
	2,400.00
	 
	816.00
	81.60
	18,257.60
	6,960.00

	4
	8
	32
	14,960.00
	2,400.00
	 
	1,088.00
	108.80
	18,556.80
	9,280.00

	5
	8
	40
	14,960.00
	2,400.00
	 
	1,360.00
	136.00
	18,856.00
	11,600.00

	6
	8
	48
	14,960.00
	2,400.00
	 
	1,632.00
	163.20
	19,155.20
	13,920.00

	7
	8
	56
	14,960.00
	2,400.00
	 
	1,904.00
	190.40
	19,454.40
	16,240.00

	8
	8
	64
	14,960.00
	2,400.00
	 
	2,176.00
	217.60
	19,753.60
	18,560.00

	9
	8
	72
	14,960.00
	2,400.00
	 
	2,448.00
	244.80
	20,052.80
	20,880.00

	10
	8
	80
	14,960.00
	2,400.00
	 
	2,720.00
	272.00
	20,352.00
	23,200.00

	11
	8
	88
	14,960.00
	2,400.00
	 
	2,992.00
	299.20
	20,651.20
	25,520.00

	12
	8
	96
	14,960.00
	2,400.00
	 
	3,264.00
	326.40
	20,950.40
	27,840.00

	Total
	96
	 
	179,520.00
	28,800.00
	0.00
	21,216.00
	2,121.60
	231,657.60
	180,960.00

	2
	13
	9
	105
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	3,570.00
	357.00
	24,764.25
	30,450.00

	14
	9
	114
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	3,876.00
	387.60
	25,100.85
	33,060.00

	15
	9
	123
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	4,182.00
	418.20
	25,437.45
	35,670.00

	16
	9
	132
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	4,488.00
	448.80
	25,774.05
	38,280.00

	17
	9
	141
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	4,794.00
	479.40
	26,110.65
	40,890.00

	18
	9
	150
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	5,100.00
	510.00
	26,447.25
	43,500.00

	19
	9
	159
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	5,406.00
	540.60
	26,783.85
	46,110.00

	20
	9
	168
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	5,712.00
	571.20
	27,120.45
	48,720.00

	21
	9
	177
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	6,018.00
	601.80
	27,457.05
	51,330.00

	22
	9
	186
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	6,324.00
	632.40
	27,793.65
	53,940.00

	23
	9
	195
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	6,630.00
	663.00
	28,130.25
	56,550.00

	24
	9
	204
	16,830.00
	2,774.25
	1,233.00
	6,936.00
	693.60
	28,466.85
	59,160.00

	Total
	108
	 
	201,960.00
	33,291.00
	14,796.00
	63,036.00
	6,303.60
	319,386.60
	537,660.00

	3
	25
	10
	214
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	7,276.00
	727.60
	32,594.06
	62,060.00

	26
	10
	224
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	7,616.00
	761.60
	32,968.06
	64,960.00

	27
	10
	234
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	7,956.00
	795.60
	33,342.06
	67,860.00

	28
	10
	244
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	8,296.00
	829.60
	33,716.06
	70,760.00

	29
	10
	254
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	8,636.00
	863.60
	34,090.06
	73,660.00

	30
	10
	264
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	8,976.00
	897.60
	34,464.06
	76,560.00

	31
	10
	274
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	9,316.00
	931.60
	34,838.06
	79,460.00

	32
	10
	284
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	9,656.00
	965.60
	35,212.06
	82,360.00

	33
	10
	294
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	9,996.00
	999.60
	35,586.06
	85,260.00

	34
	10
	304
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	10,336.00
	1,033.60
	35,960.06
	88,160.00

	35
	10
	314
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	10,676.00
	1,067.60
	36,334.06
	91,060.00

	36
	10
	324
	18,700.00
	3,184.03
	2,706.43
	11,016.00
	1,101.60
	36,708.06
	93,960.00

	Total
	120
	 
	224,400.00
	38,208.37
	32,477.11
	109,752.00
	10,975.20
	415,812.68
	936,120.00

	4
	37
	12
	336
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	11,424.00
	1,142.40
	43,400.49
	97,440.00

	38
	12
	348
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	11,832.00
	1,183.20
	43,849.29
	100,920.00

	39
	12
	360
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	12,240.00
	1,224.00
	44,298.09
	104,400.00

	40
	12
	372
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	12,648.00
	1,264.80
	44,746.89
	107,880.00

	41
	12
	384
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	13,056.00
	1,305.60
	45,195.69
	111,360.00

	42
	12
	396
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	13,464.00
	1,346.40
	45,644.49
	114,840.00

	43
	12
	408
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	13,872.00
	1,387.20
	46,093.29
	118,320.00

	44
	12
	420
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	14,280.00
	1,428.00
	46,542.09
	121,800.00

	45
	12
	432
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	14,688.00
	1,468.80
	46,990.89
	125,280.00

	46
	12
	444
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	15,096.00
	1,509.60
	47,439.69
	128,760.00

	47
	12
	456
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	15,504.00
	1,550.40
	47,888.49
	132,240.00

	48
	12
	468
	22,440.00
	3,950.16
	4,443.93
	15,912.00
	1,591.20
	48,337.29
	135,720.00

	Total
	144
	 
	269,280.00
	47,401.94
	53,327.18
	164,016.00
	16,401.60
	550,426.72
	1,398,960.00

	5
	49
	13
	481
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	16,354.00
	1,635.40
	53,330.83
	139,490.00

	50
	13
	494
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	16,796.00
	1,679.60
	53,817.03
	143,260.00

	51
	13
	507
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	17,238.00
	1,723.80
	54,303.23
	147,030.00

	52
	13
	520
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	17,680.00
	1,768.00
	54,789.43
	150,800.00

	53
	13
	533
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	18,122.00
	1,812.20
	55,275.63
	154,570.00

	54
	13
	546
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	18,564.00
	1,856.40
	55,761.83
	158,340.00

	55
	13
	559
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	19,006.00
	1,900.60
	56,248.03
	162,110.00

	56
	13
	572
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	19,448.00
	1,944.80
	56,734.23
	165,880.00

	57
	13
	585
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	19,890.00
	1,989.00
	57,220.43
	169,650.00

	58
	13
	598
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	20,332.00
	2,033.20
	57,706.63
	173,420.00

	59
	13
	611
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	20,774.00
	2,077.40
	58,192.83
	177,190.00

	60
	13
	624
	24,310.00
	4,412.57
	6,618.86
	21,216.00
	2,121.60
	58,679.03
	180,960.00

	Total
	156
	 
	291,720.00
	52,950.84
	79,426.26
	225,420.00
	22,542.00
	672,059.11
	1,922,700.00

	6
	61
	0
	624
	0.00
	0.00
	8,825.14
	21,216.00
	2,121.60
	32,162.74
	180,960.00

	62
	0
	603
	0.00
	0.00
	8,825.14
	20,502.00
	2,050.20
	31,377.34
	174,870.00

	63
	0
	582
	0.00
	0.00
	8,825.14
	19,788.00
	1,978.80
	30,591.94
	168,780.00

	64
	0
	561
	0.00
	0.00
	8,825.14
	19,074.00
	1,907.40
	29,806.54
	162,690.00

	65
	0
	540
	0.00
	0.00
	8,825.14
	18,360.00
	1,836.00
	29,021.14
	156,600.00

	66
	0
	519
	0.00
	0.00
	8,825.14
	17,646.00
	1,764.60
	28,235.74
	150,510.00

	67
	0
	498
	0.00
	0.00
	8,825.14
	16,932.00
	1,693.20
	27,450.34
	144,420.00

	68
	0
	477
	0.00
	0.00
	8,825.14
	16,218.00
	1,621.80
	26,664.94
	138,330.00

	69
	0
	456
	0.00
	0.00
	8,825.14
	15,504.00
	1,550.40
	25,879.54
	132,240.00

	70
	0
	435
	0.00
	0.00
	8,825.14
	14,790.00
	1,479.00
	25,094.14
	126,150.00

	71
	0
	414
	0.00
	0.00
	8,825.14
	14,076.00
	1,407.60
	24,308.74
	120,060.00

	72
	0
	393
	0.00
	0.00
	8,825.14
	13,362.00
	1,336.20
	23,523.34
	113,970.00

	Total
	0
	 
	0.00
	0.00
	105,901.68
	207,468.00
	20,746.80
	334,116.48
	1,769,580.00

	7
	73
	0
	362
	0.00
	0.00
	8,825.14
	12,308.00
	1,230.80
	22,363.94
	104,980.00

	74
	0
	331
	0.00
	0.00
	5,261.14
	11,254.00
	1,125.40
	17,640.54
	95,990.00

	75
	0
	300
	0.00
	0.00
	5,261.14
	10,200.00
	1,020.00
	16,481.14
	87,000.00

	76
	0
	269
	0.00
	0.00
	5,261.14
	9,146.00
	914.60
	15,321.74
	78,010.00

	77
	0
	238
	0.00
	0.00
	5,261.14
	8,092.00
	809.20
	14,162.34
	69,020.00

	78
	0
	207
	0.00
	0.00
	5,261.14
	7,038.00
	703.80
	13,002.94
	60,030.00

	79
	0
	176
	0.00
	0.00
	5,261.14
	5,984.00
	598.40
	11,843.54
	51,040.00

	80
	0
	145
	0.00
	0.00
	5,261.14
	4,930.00
	493.00
	10,684.14
	42,050.00

	81
	0
	114
	0.00
	0.00
	5,261.14
	3,876.00
	387.60
	9,524.74
	33,060.00

	82
	0
	83
	0.00
	0.00
	5,261.14
	2,822.00
	282.20
	8,365.34
	24,070.00

	83
	0
	52
	0.00
	0.00
	5,261.14
	1,768.00
	176.80
	7,205.94
	15,080.00

	84
	0
	21
	0.00
	0.00
	5,261.14
	714.00
	71.40
	6,046.54
	6,090.00

	Total
	0
	 
	0.00
	0.00
	66,697.70
	78,132.00
	7,813.20
	152,642.90
	666,420.00


Fuente: Elaboración propia

Anexo 5: Financiamiento del 70% de la inversión inicial del proyecto con préstamo bancario
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Fuente: Elaboración propia
Anexo 6: Financiamiento de las inversiones adicionales del proyecto con préstamo bancario
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Fuente: Elaboración propia
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Anexo 7: Resumen de préstamos bancarios
	RESUMEN DE PRESTAMOS
	Año 0
S/
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	Préstamo
	321,592.72 
	141,372.00 
	157,080.00 
	188,496.00 
	 
	 
	 
	 

	Amortización del préstamo
	 
	125,838.16 
	275,569.51 
	148,743.01 
	171,822.01 
	100,043.92 
	 
	 

	Interés
	 
	23,177.15 
	28,111.88 
	20,480.35 
	24,120.82 
	6,833.99 
	 
	 

	Cargos y Comisiones
	 
	66.00 
	132.00 
	132.00 
	132.00 
	66.00 
	 
	 

	Total
	 
	149,081.31 
	303,813.40 
	169,355.35 
	196,074.83 
	106,943.91 
	0.00 
	0.00 


 
Fuente: Elaboración propia

Anexo 8: Gastos financieros del proyecto
	Gastos Financieros
	Año 1
S/
	Año 2
S/
	Año 3
S/
	Año 4
S/
	Año 5
S/
	Año 6
S/
	Año 7
S/

	Préstamo Inversión Inicial
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Interés
	23,177.15 
	14,292.51 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cargos y Comisiones
	66.00 
	66.00 
	 
	 
	 
	 
	 

	Subtotal
	23,243.15 
	14,358.51 
	 
	 
	 
	 
	 

	Préstamo para Inversión Año 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Interés
	 
	13,819.37 
	5,125.49 
	 
	 
	 
	 

	Cargos y Comisiones
	 
	66.00 
	66.00 
	 
	 
	 
	 

	Subtotal
	 
	13,885.37 
	5,191.49 
	 
	 
	 
	 

	Préstamo para Inversión Año 3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Interés
	 
	 
	15,354.85 
	5,694.99 
	 
	 
	 

	Cargos y Comisiones
	 
	 
	66.00 
	66.00 
	 
	 
	 

	Subtotal
	 
	 
	15,420.85 
	5,760.99 
	 
	 
	 

	Préstamo para Inversión Año 4
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Interés
	 
	 
	 
	18,425.82 
	6,833.99 
	 
	 

	Cargos y Comisiones
	 
	 
	 
	66.00 
	66.00 
	 
	 

	Subtotal
	 
	 
	 
	18,491.82 
	6,899.99 
	 
	 

	Total Gastos Financieros
	23,243.15 
	28,243.88 
	20,612.35 
	24,252.82 
	6,899.99 
	0.00 
	0.00 


Fuente: Elaboración propia

Anexo 9: Módulo de inversión y depreciación anual
[image: ]Fuente: Elaboración propia

Anexo 10: Encuesta de servicio de protección de cajas fuertes o bóvedas
[image: http://www.bscsac.com/Imagenes/Logo02.gif]
 
 
Ficha Técnica de la Encuesta
	Ficha técnica de la encuesta

	Tamaño de la población
	100 clientes

	Tamaño de la muestra
	81 clientes

	Nivel de confianza
	Nivel de confianza del 95% y error ± 5% para el análisis global

	Tipo de encuesta
	Electrónica (Se llamó por teléfono y envió link vía correo electrónico)

	Sectores
	Sectores de los principales clientes: 
Entidades Financieras
Estaciones de Servicios
Gobierno
Hoteles
Industrias
Retail


 
Elaborado por:                 BSC SAC
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Resultado de la Encuesta
1. ¿A qué sector pertenece la empresa donde labora actualmente?

2. ¿Estaría dispuesto a mejorar la seguridad de su Caja Fuerte o Bóveda con la implementación de este nuevo servicio?

	Servicio
	%
	Cant

	No
	49.38%
	40

	Sí
	50.62%
	41

	Total 
	100.00%
	81


 
3. ¿A partir de qué precio (mensual) empezaría a parecerle este servicio caro, tan caro que nunca lo compraría?

	 
	Precio Caro

	Sector
	> S/ 200
	> S/ 300
	> S/ 400
	Total

	Entidades Financieras
	 
	6
	13
	19

	Estaciones de Servicios
	1
	3
	1
	5

	Gobierno
	 
	3
	 
	3

	Hoteles
	1
	2
	 
	3

	Industrias
	1
	2
	5
	8

	Retail
	 
	1
	2
	3

	Total 
	3
	17
	21
	41

	%
	7.32%
	41.46%
	51.22%
	100%


 
4. ¿A qué precio (mensual) le parecería el servicio demasiado barato, tan barato que le haría dudar de su calidad?

	 
	Precio Barato

	Sector
	< S/ 100
	< S/ 200
	Total

	Entidades Financieras
	3
	16
	19

	Estaciones de Servicios
	3
	2
	5

	Gobierno
	3
	 
	3

	Hoteles
	2
	1
	3

	Industrias
	1
	7
	8

	Retail
	 
	3
	3

	Total 
	12
	29
	41

	%
	29.27%
	70.73%
	100%


 
 
 
 
GLOSARIO DE TÉRMINOS
·         Alarma: Aviso o señal de cualquier tipo que advierte de la proximidad de un peligro. Mecanismo que, por diversos procedimientos, tiene por función avisar de algo.  Generalmente aplicado en equipos electrónicos que utilizando un medio de comunicación telefonía fija o celular envía una señal a un Centro de Control.
·         Centro de Control de Seguridad: Es un ambiente seleccionado dentro de las instalaciones de una empresa que está a cargo de un grupo de operadores que se encargan de mantener un constante enlace, coordinación, supervisión y control por medios radiales y o electrónicos con los elementos de seguridad.
·         Caja Fuerte: Una caja fuerte o caja de seguridad es un compartimiento de seguridad ideado para que su apertura sea muy difícil a personas no autorizadas y así poder guardar elementos de valor. Por lo general son fabricadas en un metal extremadamente resistente; suelen ser muy pesadas y constan de un sistema de cierre que solo se puede abrir mediante claves y llaves.
·         Bóveda: Es un espacio seguro en el que se pueden almacenar dinero, objetos de valor, registros y documentos. Su objetivo es proteger su contenido contra el robo, uso no autorizado, incendios, desastres naturales y otras amenazas, como una caja fuerte. A diferencia de cajas fuertes, las bóvedas son una parte integral del edificio dentro del cual están construidos, con paredes blindadas y una puerta herméticamente cerrada formada con una cerradura compleja.
·         Local: Representa las sedes y agencias a nivel nacional de una compañía.
·         Vigilante: Persona contratada para proteger los bienes privados y personal de la compañía.
·         Robo:  Es un delito contra el patrimonio, consistente en el apoderamiento de bienes ajenos, empleando para ello fuerza en las cosas o bien violencia o intimidación en las personas.
·         Hurto: Es el apoderamiento ilegítimo de una cosay a diferencia del robo, es realizado sin fuerza, ni violencia o intimidación.
·         Bomba de Humo:  Equipo electrónico de seguridad que al ser activado libera una de forma muy rápida, aproximadamente 10 segundos, una niebla densa la cual es inócua al ser humano y su objetivo es bloquear la visibilidad en el ambiente donde es aplicada. Permanece en el lugar por lo menos unas dos horas.
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[23] « Los Compradores Organizacionales son individuos que adquieren bienes y servicios en nombre de empresas para utilizarlos en el proceso de fabricación, distribución o reventa”.  Fuente:  Solomon, Michael R. 2008,              Comportamiento del Consumidor, pp416, 7ma ed., México, D.F. : Pearson Educación.
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[39] Las tablas de datos forman parte de un conjunto de comandos que se denominan herramientas de análisis de hipótesis. Cuando se utilizan tablas de datos, se realizan análisis de hipótesis. El análisis de hipótesis es el proceso de cambiar los valores de las celdas para ver cómo los cambios afectarán al resultado de fórmulas de la hoja de cálculo. Por ejemplo, puede utilizar una tabla de datos para variar el tipo de interés y el plazo que se utilizan en un préstamo para determinar posibles importes de pago mensual. Fuente: Microsoft. 2016, Tabla de datos (consulta 16 de setiembre) (https://support.office.com,)
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“TECEM es una empresa especializada en desarrola soluciones de Alta Sequridad para proteccion
e valores. En esta oportunidad, estamos proponiendo un servicio que mejorara la proteccin de.
su(s) Cajas) Fuerte(s) o Béveda(s) con la implementacién de o siguiente

+ Instalacién de un controlador de alarma que usa una linea independiente sin costo adicional
+ €l controlador tiene un sensor de movimiento que detecta actividad en el ambiente de I caja
fusrte o béveday una microcsmara qus envia imagenes alactivarse s alarma

" Gomo reaccién electiénica ante un ataque 3 a caja fuerte se dispone de una bomba de humo.
que esparce un producto quimico no dafing a I salud, que anula a visibilidad en 10 seq. y que
permanece en el ambiente por dos horas. Adicionalmente actva una sitenay una luz
estioboscopica que generan desarientacidn sl stacante.

+ El equipo puede ser monitoreado por cualquier cental de slarma propia o lquilada.

+ Incluye un mantenimiento anual delos equipos sin costo adicional alguno.

UG, No tiene que adquitiros productos, TECEM los nstala y se ocupa del mantenimiento, sélo
‘deberd pagar una mensualidad po 3 prestacidn del servicio

‘Conlafinalidad de conocer su apreciacisn sobre este nuevo sistema, o invitamos aresponder las.
siguientes preguntas,todos los datos son completamente anénimosy se ulizarsn para mejorar
uestros servicios.

“Oblgatorio

1. ¢A qué sector pertenece la empresa donde labora
actualmente? *

Elige -

2. (Estaria dispuesto a mejorar la seguridad de su Caja Fuerte o
Boveda con la implementacion de este nuevo servicio? *

O si
O Mo

SIGUIENTE
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En ulio,a actiidad delictiva auments igeramente, pero sigue en el ango preocupante. En los
Gitmos seis meses la asa es de alfa criminaidad e el pais, anio en LIma'y provincas, donde
os asalios con vielmas mortales fueron Consianies. Los 1obos por ‘MArcas’, 3 13s agencias
bancarias, alos cambistas, financieras y olros negocios atemorizan a la poblacién.
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En enero, el accionar delictivo siguid aumentando, olra vez alcanzando un nivel alto, cercano a
Ias cilras del mismo periodo de 2014. De ese inciemento se b en Ia zona norte y forte chico,
donde en los Gilimos meses habla mostrado Cierta baja; olra vez, e sicariato, 105 asalios a perso.
1as, negocios de comida, viviendas, vehiculos en las carreteras, se dio con mayor incidencia
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Enjulio, Ia actividad delictiva -luego de varios afios- cumpid Ia regla que en este mes los delitos
aumentan. Ahora, los datos reflejan que desde mayo al mes de analisis esios se incrementaron
N +/- 7%, Como ya hemos dicho antes, el sicarialo y las extorsiones encabezan las acciones; por
oo lado, 105 Sectiesiros en si Son alipicos, donde 165 plagianos generaimente Son del entorno,
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En juio, la actividad delictiva auments lgeramente, pero sigue en el rango preocupante. En los
Glimos seis meses a tasa es de alta cominalidad en el pais, tanto en Lima'y provincias, donde
fos asalios con vicimas mortales feron constantes. Los 10bos por marcas, a las agencias
bancarias, a los cambistas, financieras y otr0s negocios atemorizan a a poblacion.
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