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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto de negocio que hemos desarrollado es “Creando Espacios 4D que ofrecera
disefio y comercializacion de muebles multifuncionales; es decir muebles que realicen
de 2 a mas funciones en un solo producto. Para mantenernos en contacto con nuestros
clientes, contaremos con un local en Santa Anita donde los atenderemos de manera
presencial, asi como también nos mostraremos a traves de nuestra plataforma virtual y

redes sociales.

Este negocio consiste en el disefio y comercializacion de muebles multifuncionales lo
que permitira optimizar los diferentes ambientes del hogar, otorgandoles adaptabilidad,
funcionalidad y confort a los residentes de ellos. Orientados en un primer instante al
mercado de Lima Este, debido al crecimiento inmobiliario en departamentos con

65mts2 de area en promedio.

Estos muebles se elaborard con materiales de muy buena calidad y resistente al uso
como lo son: melanina, madera, fierro y cuero. Nuestros modelos seran unicos y ofrecen

mejorar la calidad de vida de los que la usen.

Nosotros nos encargaremos de asesorar al cliente orientandolo hacia el producto que

satisfaga de manera mas completa la necesidad que tengan.

Nuestra ventaja competitiva radica en el desarrollo de muebles multifuncionales,

creados a la medida de los ambientes para nuestro segmento objetivo.

“CREANDO ESPACIOS 4D” tiene como mision ser la empresa lider del sector
mobiliario dedicada al disefio y comercializacién de muebles multifuncionales, hechos
especialmente para optimizar los espacios en los hogares, para personas modernas que
valoren el disefio y confort en su vida. Y como vision consolidarnos para el afio 2,020
como una de las empresas mas importantes del sector manufactura especializado en la

venta de muebles multifuncionales.

Esta es una gran oportunidad de negocio, ya que el desarrollo del sector inmobiliario ha

crecido de manera rapida en la zona de Lima Este y los departamentos que se ofertan



cuentan con un promedio de 65 metros cuadrados, los mismos gque necesitan de nuestros
productos para que los departamentos se vean funcionales tener una mejor calidad de

vida.

Una vez empezada nuestras operaciones buscaremos que el retorno de la inversion sea
en 2 afios, posicionar “Creando espacios 4D” como la mejor opcién para optimizar los
espacios del hogar a través de muebles multifuncionales y obtener el 10% de

participacion de mercado en el sector.

Lo més importante para nosotros es el Recurso Humano y en ese sentido contamos con
un equipo eficiente y con experiencia como es el caso de Katherine Ibafiez quien tiene
10 afios de experiencia en el area comercial, Estefania Suere quien se viene
desenvolviendo de manera exitosa desde hace 3 afios en el area administrativa y
finanzas de Roca S.A; Enrique Gomez cuenta con experiencia en el sector financiero
desarrollandose en dicha area 6 afios y Jorge Velasco quien se desempefia en el area de

banca desde hace 5 afios

La estrategia que utilizaremos es el desarrollo de producto nuevo como lo son nuestros

muebles multifuncionales, adelantandonos de esta manera a la competencia.

La rentabilidad de este proyecto es asciende al 21.55% en el quinto afio, manteniendo
desde el inicio de sus operaciones un crecimiento constante, lo que nos asegura el
pronto retorno de la inversion. Este modelo de negocio nos asegura que frente a un alto
grado de sensibilidad 66% no tendremos perdidas, por lo que consideramos ser un

negocio confiable y con un alto margen para operar.

Los invitamos a conocer a detalle este negocio que tiene muy buenas perspectivas de
crecimiento y consolidacion en el sector mobiliario que en su primera etapa se
desarrollara en Lima este y en un futuro cercano tenemos la conviccion de que

estaremos atendiendo nuevos mercado a nivel nacional e internacional.
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2.-ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

2.1 Idea / Nombre del negocio

CREANDO ESPACIOS 4D se concibe bajo la necesidad de optimizar de manera

eficiente los espacios de los hogares para tener un mayor disfrute y confort en casa.

El modelo de negocio que se presenta consiste en disefiar y comercializar muebles
multifuncionales que permitan optimizar el espacio en los ambientes a través de

soluciones creativas, flexibles, Utiles, confortables y funcionales.

Descripcion del producto/servicio a ofrecer

Cuando nos enfrentamos a espacios pequefios, en los que cada metro cuenta, un recurso
ideal es poder contar con muebles que permitan darle varias funciones; de esta manera
puede ser aprovechado por hogares conformados por ejemplo por parejas con hijos,
parejas sin hijos, jovenes independientes entre otros haciendo que cada espacio del

hogar sea aprovechado al maximo.

Los muebles multifuncionales estan hechos de melanina, metal, madera, acrilico, cuero
entre otros de la mejor calidad. Seran de tamafo estandar de acuerdo a los ambientes:

sala comedor, bafio, cocina y dormitorio con diferentes tonalidades y texturas.
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°]

Equipo de trabajo

El equipo de trabajo est4 conformada por cuatro integrantes. A continuacion hacemos

una breve resefia de 1os socios.

ESTEFANIA SUERE ROJAS

Profesional con solidos valores personales en los que destaca la ESR———
confianza, la responsabilidad, la honestidad, el compromiso,

eficiencia en el trabajo individual y equipo.

Titulada de la Carrera de Administracion Bancaria y estudiante

del Noveno ciclo de Administracion de Banca y finanzas en la

UPC. Me he desempefiado en el sector privado durante cinco
afios y actualmente como Asistente de Tesoreria en la empresa ROCA S.A.C con un
buen manejo de los procedimientos operativos, técnicos, comerciales y con capacidad

de trabajar bajo presion.



CREANDO ESPACIOS 4D

KATHERINE IBANEZ VEGA

Estudiante de administracion de empresas en la UPC, Cuento con
diplomado de Marketing Practico en el IPM y también realice
talleres de coaching en UNFV vy talleres de ventas. Mi desempefio
laboral ha estado mayormente en el &rea de ventas representando a
empresas de gran prestigio como Rimac (area de worksite),

Backus y Johnston. Gracia a mi experiencia laboral he adquirido

habilidades como la interaccién personal y la comunicacion de

manera asertiva.

ENRIQUE GOMEZ RAMIREZ

He adquirido conocimientos que van dirigidos a la gestion de
tiempo, interacciébn y comunicacion con el personal,
asimismo, de tener la habilidad de como realizar

presentaciones en publico.

Soy Administrador Técnico de Banca y actualmente estoy
ampliando mis estudios en Administracion en Banca y Finanzas en la UPC donde estoy

cursando el noveno ciclo.

Tengo tres afios de experiencia en el area de créditos donde actualmente tengo el puesto
de analista de créditos donde evalto la capacidad de endeudamiento del cliente para

verificar la calificacion colocar créditos. Asimismo brindo asesoramiento a los clientes
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de cualquier consulta acerca de financiamiento o de otros servicios que brinde la
entidad.

JORGE VELASCO ROMERO

Los conocimientos que he adquirido estan dirigidos a la
planificacion de objetivos y controlar las actividades logrando
eficacia. Tengo estudios concluidos en el Instituto Superior
Tecnoldgico SISE en Administracién de Empresas, actualmente
estoy cursando el Noveno ciclo de la carrera de Administracion
de Banca y finanzas en la UPC; Cuento con experiencia laboral
en el sector Retail y Financiero por mas de 7 afios ocupando

actualmente el puesto de Asesor Comercial ofreciendo soluciones de financiamiento a
las personas y a la absolucion de cualquier consulta de parte de los cliente. Estoy
orientado al logro de objetivos personales y organizacionales, con capacidad adaptacion
al cambio, capacidad de comunicacion y persuasién creando valor para la empresa.

CUADRON°1 EQUIPO DE TRABAJO

Estefania Kathy Enrique Jorge

Informacion del Bulsqueda de| > _
Lider en gestion de | Disefiador
rubro Proveedores

proyectos Tl Publicitario.

Funciones

-Analista con -Relacion con . ’ :
: -Coordinacion- -Lider creativo-
clientes- proveedores




Habilidades

CREANDO ESPACIOS 4D

» Evaluacion de las
Antecedentes del | Segmentacion de ) o
) ) necesidades de | Publicidad
negocio Clientes )
consumidores
» Creacion de
Gestion de Logo de la

Tendencias

entrevistas

productos con varias

funcionalidades.

empresa

Enfoque de los|Analisis de la|Personalizacion  del
o ) o Plataforma web
objetivos Competencia servicio
» Relaciones Pensamiento :
Analitica : - Proactiva
interpersonales Estratégico
Capacidad de ) Poder de
o Capacidad de . -
planificacion y L Tecnoldgico Convencimiento
Negociacion

gjecucion

y creatividad

Elaboracion propia
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3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 Analisis externo:

3.1.1. Andlisis Pestel:

Politico — legal:

Existe una cierta inestabilidad politica debido a que el gobierno actual enfrenta una

mayoria congresal del principal partido opositor.

El gobierno ha puesto como politica de Estado la Inversién, Produccién e Innovacion®;
lo que traeria consigo mejoras en el proceso de formalizacion de la empresa pudiendo
realizarse en menos tiempo y con menores trdmites, de esta manera se facilita el ingreso

al mercado y se pueden realizar las operaciones comerciales de manera inmediata.

Ademas destacamos la ley de Prorroga que permite a las PYMES poder prorrogar el
pago de sus tributos hasta 90 dias, es decir cuando ya hayan recibido el pago por la
venta de su producto y/o servicio; esto permite una mayor tranquilidad financiera, la

empresa no pierda liquidez y pueda ser competitivo en el mercado.

Adicionalmente también se ha dado el Fraccionamiento de Impuestos, para empresas
con ventas menores a 150 UIT (S/. 592,500) ahora pueden fraccionar el pago de su IGV
hasta en 72 meses.

También es importante destacar la Ley de Factoring, esta medida facilita el acceso al
financiamiento de las empresas a través de una menor tasa de impuesto a la renta a las
facturas negociables. Que nos beneficia en su mayoria, porque los costos de incurrir en
este tipo de financiamiento es menor que el que generalmente incurren las pymes a

través de letras de cambio.

http://gestion.pe/economialestas-son-seis-medidas-tributarias-dictadas-ejecutivo-mypes-2177646



http://gestion.pe/economia/estas-son-seis-medidas-tributarias-dictadas-ejecutivo-mypes-2177646
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El Nuevo Régimen pyme tributario (RMT) Decreto Legislativo 1269 desde el mes de
Enero de 2017 las micro y pequefias empresas van a pagar impuesto de acuerdo a la real
capacidad de sus ingresos. Esto es para las empresas que no superen 1,700UIT en su
ejercicio anual. Actualmente el impuesto que se paga es de 29,5%, sin embargo las

pyme pagaran 10% de los primeros 15 UIT de esa renta y el 29,5% por el excedente.

El presidente de la Asamblea Nacional de Gobiernos Regionales, Edwin Licona resaltd
que los decretos legislativos realizados por el Ejecutivo favorecen la descentralizacion

econdmica.

La constitucion de una empresa en el Peru serd més fécil y con menos trdmites desde
junio de 2017 cuando se ejecute el proyecto “Mejor Atencion al Ciudadano de la Micro
y Pequefia Empresa” (PCM). Todos los tramites se realizaran en un solo lugar:
asesoramiento y constitucion de empresas, orientacion sobre planillas y contratos de

trabajo, orientacion registral, empresarial y financiera entre otros.?

Socio — cultural:

El portal Andina, indica que el incremento del poder adquisitivo de los peruanos en los
ultimos afios, ha hecho que la renovacion de muebles ya no sea la misma que hace 15
afios, ahora la tendencia estad mas dirigida a la moda, y se ha reducido este periodo, si
antes los consumidores peruanos compraban muebles nuevos cada 20 a 25 afios, ahora

lo hacen en cinco afios en promedio.

El alza de precios y el cambio de cultura de los peruanos en los Ultimos afios ha
generado el crecimiento de la demanda por departamentos con un solo dormitorio.
Asimismo, los analistas subrayaron que esta tendencia sera mas notoria en los proximos
afios y serd& mas marcada en los distritos céntricos de la capital como Lince, Jesus

Maria, Miraflores, Surco o Magdalena.

*http://aempresarial.com/web/informativo.php?id=10757
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Por su parte Eric Rey de Castro, director de la consultora Colliers International Peru,
indicd que hay un cambio en la cultura peruana, pues muchas familias ahora son mas
pequefias y prefieren vivir en zonas urbanas antes que en las rurales. “En mi época se
tenian tres a cuatro hijos. Ahora la tendencia es vivir solo, en parejas sin hijos, 0 solo un
hijo. Eso te lleva a formatos mas coémodos y mas urbanos”, refirio®. Por lo
anteriormente mencionado, creemos que hay una gran oportunidad de mercado en el
sector de muebles, sobre todo los que se distingan por el disefio y funcionalidad de la

misma.

Se debe tomar en cuenta que el estilo de vida que mantiene la poblacion de Lima Este
son de estilo progresista debido que la mayoria buscan el progreso personal o familiar,
son obreros y empresarios emprendedores ya sea informal o formal. Siempre estan en
busca de oportunidades, tienden a estudiar carreras cortas para empezar a trabajar lo

antes posible.*

Desde la década de 1980, Lima Este se convierte en uno de los principales focos
migratorios de la gente proveniente de la zona Central del Peri quien en su mayoria son
descendientes de las primeras clases migratorias conservando las costumbres como usar

colores vivos en las decoraciones de sus inmuebles.

En la actualidad, existe un boom inmobiliario por la zona de Lima Este donde empresas
inmobiliarias como Grupo Lider, Besco, Los Portales, tienen proyectos inmobiliarios
donde los departamentos no miden mas de 70 mt~2, por lo tanto las personas que ya
compraron estos piso no cuentan con espacios suficientes para colocar todos los objetos

que gustarian equipar.

3Cfr. Gestion, José Carlos Reyes, Crece demanda por los pequefios departamentos con un solo dormitorio.
en linea]. 24 de octubre de 2015. [fecha de consulta: 06 de setiembre de 2016].Disponible en
-http://gestion.pe/inmobiliaria/crece-demanda-pequenos-departamentos-solo-dormitorio-2146352

*https://cconsumer.wordpress.com/comportamiento-del-consumidor-2/los-estilos-de-vida-en-el-peru/


http://gestion.pe/inmobiliaria/crece-demanda-pequenos-departamentos-solo-dormitorio-2146352
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CUADRO N° 2 DISTRIBUCION DEMOGRAFICA POR ZONAS

Apeim
7 DISTRIBUCION DE NIVELES POR ZONA APEIM 2015 - LIMA METROPOLITANA
(%) HORIZONTALES

Niveles Socioeconémicos

NSEA | NSEB | NSEC | NSED | NSEE

Tota 00 | 52 | 20 | 44 | 57 | 87
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100 09 123 454 %5 148
\Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 100 21 205 50.7 217 50
IZona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 19 103 412 %6 9.9
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100 18 216 450 255 6.1
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Luriganche, Santa Anita, San Luis, EI

Agustino) 100 19 19 40.2 36.0 10.0
IZona 6 (Jesls Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 100 19.9 48.8 297 6.5 21
iZona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 100 29,0 449 188 5.0 23
iZona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 100 48 22.1 40.1 246 85

\Zona 9 (Villa EI Salvador, Villa Marfa del Triunfo, Lurin, Pachacamac)|  1gg 0.0 100 429 6.9 10

[Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen dela Legua,
Ventanilla) 100 1.5 17.2 422 252 13.9

rm i00 on or Ao o L] WY

[[&;]

*http://apeim.com.pe/
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Demogréfico:

- El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) publicd, de acuerdo a sus
estimaciones, el listado de los distritos mas poblados de Lima. San Juan de Lurigancho,
en el Noroeste de la ciudad continta siendo el epicentro en cuanto a nimero de
habitantes se refiere. Por ello nos enfocaremos en Lima este que comprende seis
distritos que son: Ate Vitarte, Chaclacayo, San juan de Lurigancho, Santa Anita,

Cieneguilla, Chosica, y el Agustino.

En el siguiente cuadro detallamos el crecimiento poblacional en cada distrito de Lima
Este, asimismo se denota que el sector socioecondmico mas predominante es el “C”

con un 40% aproximadamente en cada distrito investigado.

CuadroN° 3 DISTRIBUCION DEMOGRAFICA DEL SEGMENTO OBJETIVO
DISTRITO PUBL.OBJ. | % NSB |% NSE C| NSE BC
ATE VITARTE 231,603 11.9% 40.2% 120,665
CHACLACAYO 26,034 11.9% 40.2% 13,564
SAN JUAN DE LURIGANCHO 404,865 10.3% 41.2% 208,505
SANTA ANITA 85,929 11.9% 40.2% 44,769
CIENEGUILLA 16,293 8.5% 48.9% 9,352
CHOSICA 78,397 11.9% 40.2% 40,845
EL AGUSTINO 69,621 11.9% 40.2% 36,273
TOTAL 912,742 473,973

Elaboracién propia

Global:

Actualmente el Perl se encuentra en el puesto 67 de paises competitivos, segun el
informe Global de Competitividad 2016-2017. Esta noticia es resaltante porque el pais
sube 2 posiciones respecto al informe anterior. Se mantiene en 3era posicion a nivel de

Sudamérica y en 7ma posicion a nivel de Latinoamérica y el Caribe.


http://www.eleconomistaamerica.pe/economia-eAm-peru/noticias/5421651/12/13/Precios-de-viviendas-en-Lima-seguiran-al-alza-en-proximos-anos.html
http://www.eleconomistaamerica.pe/economia-eAm-peru/noticias/5462085/01/14/Desempleo-en-Lima-Metropolitana-subio-levemente-a-57.html
http://www.eleconomistaamerica.pe/economia-eAm-peru/noticias/5462085/01/14/Desempleo-en-Lima-Metropolitana-subio-levemente-a-57.html
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Esta mejora se ha producido gracias a las Alianzas y Tratados de Libre Comercio,
especialmente con Estados Unidos y China; todo esto repercute de manera positiva para
el emprendimiento de nuestro negocio, porque necesitamos importar insumos para la

fabricacion de nuestros productos.®

Econdmico:

Reduccion del IGV en 1 punto porcentual a 17% desde enero del presente afio, esta

medida sera favorable ya que impactara en el precio final para el consumidor.

En la dltima década, Per( destaca como una de las economias de mayor crecimiento en

la regién con una tasa de crecimiento anual promedio del 5.9%.
Se espera un ritmo promedio de 3.8% para el periodo 2017-2018.

Se espera un eventual periodo de volatilidad financiera vinculado al alza esperada de la
tasa de interés en Estados Unidos este evento pude ser que se eleven el costo de los

productos.

El informe técnico Evolucion de la pobreza monetaria 2009-2014 elaborado por el
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), revela que el principal gasto de
consumo de los hogares peruanos estuvo destinado a alimentos, en cifras el 40.7% del
gasto per céapita (S/. 263). Le sigue el alquiler de vivienda y combustible con 18.0%
(S/. 116), transportes y comunicaciones con 11.5% (S/. 74), esparcimiento, diversion y
cultura con 8.6% (S/. 55); cuidados de la salud con 8.1% (S/. 52), vestido y calzado con
4.5% (S/. 29); otros gastos acumulan 4,4% (S/. 28) y muebles y enseres con 4.2% (S/.
27).

El Peru tiene 12 millones de hectareas de bosques amazénicos para impulsar motor

forestal; Cofide anuncio que cuenta con S/200 millones para impulsar el desarrollo de la

®http://www.cdi.org.pe/informeglobaldecompetitividad/index.html



http://elcomercio.pe/noticias/inei-515597?ref=nota_economia&ft=contenido
http://www.cdi.org.pe/informeglobaldecompetitividad/index.html
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industria forestal en el pais a través del marco del Plan Nacional de Diversificacion
Productiva (PNDP).®

Segun el Instituto de la Construccion y Desarrollo ICD de la Camara Peruana de
Construccion CAPECO, que el sector inmobiliario y construccidn crecera un 4% para el

2017. Se estima que los segmentos de mayor crecimientos son los Ay B.°

Ate se convierte en el iman de inversiones de Lima Este. El sector comercio tiene
comprometidos S/694 millones de inversion en Ate, el tercer distrito mas poblado de la
capital. Esta gran densidad poblacional, entre otras caracteristicas, ha hecho de esta
zona de Lima este un destino altamente atractivo para las inversiones privadas,

especialmente, del sector inmobiliario.*

La moneda peruana sube ante caida global del délar por temor a proteccionismo de
Estados Unidos, el Nuevo Sol subio el dia 25 de Enero debido a una oferta de dolares de

inversores extranjeros y un recorte de las posiciones de los bancos.™

Debido al nuevo gobierno en Estados Unidos siendo el presidente electo, Donald
Trump, el banco Scotiabank asegura que el dolar ya no cuenta con mucho margen para
seguir subiendo, el mismo banco indica que proyecto al nuevo sol terminando el 2017

con un tipo de cambio de S/ 3.25.%

Ate se ha convertido en uno de los distritos mas poblados de la capital, por tal motivo se
ha convertido en un atractivo para las inversiones privadas. Hasta finales del 2016, el

sector residencial fue el mas beneficiado ya que concentra S/ 719.2 millones.

8 http://gestion.pe/economia/produce-peru-tiene-12-millones-hectareas-bosques-amazonicos-impulsar-

motor-forestal-2157365

° http://larepublica.pe/economia/832051-sector-inmobiliario-y-construccion-crecera-4-en-el-2017-segun-
capeco
1o http://elcomercio.pe/economia/dia-1/ate-se-convierte-iman-inversiones-lima-este-noticia-
1937738?ref=flujo_tags 48355&ft=nota_4&e=titulo

1 http://gestion.pe/mercados/tipo-cambio-sol-sube-ante-caida-global-dolar-temor-politicas-

proteccionistas-eeuu-2180547
L2http://gestion.pe/economia/dolar-caera-segundo-ano-y-cerrara-s-325-2017-preve-scotiabank-2180379


http://elcomercio.pe/noticias/sector-inmobiliario-48355?ref=nota_economia&ft=contenido
http://elcomercio.pe/economia/dia-1/ate-se-convierte-iman-inversiones-lima-este-noticia-1937738?ref=flujo_tags_48355&ft=nota_4&e=titulo
http://elcomercio.pe/economia/dia-1/ate-se-convierte-iman-inversiones-lima-este-noticia-1937738?ref=flujo_tags_48355&ft=nota_4&e=titulo
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Varios grupos inmobiliarios como Paz Centenario, Lider, Besco, Inversiones Caral
tienen quince proyectos inmobiliarios aproximadamente en ejecucién y otros en

estudio. ™

Medio ambiental

En el aspecto medio ambiental la Municipalidad de Ate ha venido desarrollando
diversos programas de proteccion y mejora de estos, con la finalidad de que los
pobladores tengan una mejor calidad de vida, que suba el valor de los predios, que la
zona se vea atractiva ante los inversionistas lo que generaria con ello mayor ingreso de
rentas para la municipalidad. Es asi que el Ministerio del Ambiente reconoce a Ate

como el Mejor Distrito en Gestion Ambiental, de un total de 101 distritos de Lima.
Entre los programas mas sobresalientes tiene:

“Segregacion en la fuente”, mediante el cual los residuos reciclables entregados por

unas 40 mil familias del distrito.
“Techo Verde”

Todas estas acciones han permitido que la zona de Lima este se desarrolle credndose
Centro Comercial Real Plaza en Santa Clara, cine Planet, universidades, constructoras,
también se esta desarrollando Metro de Lima Linea 2, que traerd consigo la

interconexion de los pobladores de Chosica hasta el Callao, agregando valor a la zona.

Tecnologico:

Plataformas de Tecnologia Digital: las empresas que venden sélo de forma presencial

estan condenadas a desaparecer. Por eso hoy se habla de Transformacion digital, todas

13 http://elcomercio.pe/economia/dia-1/ate-se-convierte-iman-inversiones-lima-este-noticia-

19377382ref=flujo_tags 48355&ft=nota_4&e=imagen
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las empresas deberan tener alguno de estos sistemas que les permita operar

integralmente de forma digital:

Sistemas de informacion
Experiencia del cliente
Analisis e inteligencia
Internet de cosas
Ecosistemas empresariales

Los empresarios que logren ver la ventaja competitiva que tiene el mantener estos
sistemas en sus empresas podran ver nuevas oportunidades de como hacer un impacto

importante en su sector usando las herramientas digitales.™

Por otro lado segln la encuesta a la comunidad de redes sociales de la compafiia ESET
Latinoamérica (empresa de seguridad informatica) mostro que el 41.3% de los
miembros piensan que las compras online son peligrosas. Estas manifiestan que realizan
las transacciones solo en sitios exclusivos como eBay, Amazon o Mercado libre, asi
como entiendas en lineas oficiales (Apple Store, GooglePlay, Sony Store, etc.) Sin
embargo un73.9% de los encuestados dijo haber comprado en linea durante el Gltimo

afio. Este es un punto muy importante a tomar en cuenta para nuestro negocio. ™

Yhttp://blogs.gestion.pe/iet/2016/12/tendencias-tecnologicas-para-el-2017.html

Bhttp://gestion.pe/tecnologia/413-usuarios-cree-que-compras-online-son-peligrosas-2179531



http://blogs.gestion.pe/iet/2016/12/tendencias-tecnologicas-para-el-2017.html
http://gestion.pe/tecnologia/413-usuarios-cree-que-compras-online-son-peligrosas-2179531
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CUADRO N° 4

CUADRO DE MATRIZ EFE

Factores determinantes de éxito Calificacion |Peso Ponderado

Oportunidades

1.- Crecimiento de clase media en el pais
es de 7% en los ultimos 4 afios.

2.- Confianza en el gobierno y en que el
afo 2017 traerd mejoras para los
ciudadanos.

3.- Politicas de Estado promueven la
inversion, desarrollo e innovacion. Leyes
fiscales que facilitan la creacion,
operacion de nuevas empresas.

4.- Régimen justo de impuestos para las
Mypes, hasta 90 dias para el pago de
impuestos después de emitida la
factura y el factoring.

5.- El 60% de las personas que compran
departamentos pertenecen a la clase
media.

Amenazas

1.- Crecimiento econdmico radica en la
mineria y pesca.

2.- El desempleo ha crecido en el ultimo
afo en el pais.

3.- La tecnologia avanza muy rapido y es
aplicable en las empresas del sector.

4.- Competencia directa muy fuerte y
competitiva en el mercado.

5.- Actualmente los productos sustitutos
son los mas usados en los
departamentos.

Total

Elaboracion propia
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3.2 Analisis interno:

3.2.1 Analisis de las cinco fuerzas de Porter:

El modelo de las cinco fuerzas de Porter permite valorar los objetivos y recursos que
tenemos frente a la competencia en el mercado. Se determina las consecuencias que

puede ocurrir en un largo plazo y la posibilidad de ingreso de algin nuevo competidor.

Amenazas

e
exfstentes)

Rivalidad Negociocion
entre con los
competidores clientes

Megociacion

Prowvesdores

Amenazas
de
productos
sustiiutos

Rivalidad entre competidores:

La rivalidad actual entre los competidores es muy fuerte debido a la alta demanda
existente en el sector construccion. Existen diversos productos y servicios que ofrecen
estas empresas para dar un valor agregado de diferenciacién hacia el resto.

Entre las mas importantes se encontramos a:



CREANDO ESPACIOS 4D

Arauco Soluciones; Ofrece ideas e informacion técnica para llevar a cabo proyectos de
muebleria y construccion de manera facil, usando tableros y maderas ARAUCO. Por
internet quieren estar en contacto con todos los que de una u otra forma trabajen los
productos de madera o simplemente busquen tips, inspiracion o datos técnicos. Para la
venta de madera y muebles tiene alianzas estratégicas con MAESTRO PERU S.A.,
PROMART, SODIMAC entre otras tiendas equivalentes, en 17 regiones*®

MOSPACE; es una Empresa Peruana que trae al mercado muebles de fabricacion y
disefio Europeo. Su principal ventaja es la calidad y los accesorios utilizados para la
fabricacion. Utiliza su pagina web para difundir y contactar clientes, tiene 7 disefios de
muebles multifuncionales. Tienen un local en surquillo, pero solo atienden los dias

sabados'’.

MP-Mueble PerG; Vende muebles finos y elegantes. Muebles disefiados pensando en la
comodidad y estilo del cliente. A su vez disefia y fabrica muebles exclusivos, hechos a
pedido. Son especialistas en disefios personalizados, a la medida, MUEBLE PERU,

brinda un servicio integral. Vende por internet.

Casa Grande: Empresa peruana dedicada fabricacion, importacion, exportacion y
comercializacion de muebles y articulos de decoracion. Cuenta con varias lineas de
produccion y con maquinaria italiana. Tiene una pagina web donde promociona todos

sus productos y servicios.™®

Muebles lkasa:Promociona la linea Comodoy, tiene varios productos para las areas de
comedor, sala y habitacion, cuenta con algunos muebles multifuncionales para las
habitaciones de los nifios. Las promociones que tiene actualmente son muebles

tradicionales para el comedor.*

JG Muebles: Esta empresa es dirigida por José Guzman quien es disefiador mobiliario
que se dedica a la elaboracion de muebles a medida desde el 2006 hasta la actualidad.

Entre sus servicios estan los proyectos de decoracion y muebles multifuncionales siendo

18Cfr. https://www.araucosoluciones.com/perué

YCfr. http://www.mospace.pe/nosotros.html
Bhttp://www.casagrande.com.pe/
Bhttp:/www.ikasa.com.pe/l%C3%ADnea-comodoy.html



https://www.araucosoluciones.com/peru6
http://www.mospace.pe/nosotros.html
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su producto destacable las camas con compartimiento donde se puede guardar ropa de

manera ordenada.?

Italmobil SAC; Ofrece una linea de muebles 100% hechos en Italia, dirigidos al NSE A,
cuenta con tres afios en lima mostrando sus productos en una sala de ventas de 1200 m?,
vende productos como Sofas, Alacenas, Muebleria de cocina, Camas desplegables,
mesas expandibles, centros de entretenimientos y decoracion en general. Los
comercializa bajo la marca SPAZIO E STILE.?

Parque industrial Villa el Salvador: Ese lugar es muy conocido debido a la cantidad de

negocios que existen sobre muebles siendo sus productos de muy buena calidad.

Con referencia al mercado latinoamericano hay algunas tiendas que comercializan

muebles multifuncionales como es el caso de Colombia.

La rivalidad existente se debe principalmente a dos factores: precio y disefio del
producto. Para competir con estas empresas, nuestro producto y servicio ird enfocado a
las inmobiliarias quienes al tener departamentos uniformes tendremos la oportunidad

de fabricar y disefiar muebles multifuncionales a escala para estos departamentos.

Realizamos una matriz del perfil comparativo de nuestros principales competidores:

CUADRO N° 5 CUADRO COMPARATIVO CON LA COMPETENCIA
FACTOR CLAVE DE EREANDOD ARALCE WADEPACE ME-MUEBLE | 16 muesLes
iwren POMDERACION | ESPATIOS aD | SOUUCIOMES =£a0

*, res | walos] Peso Pwvalos] reso] valos | reso Pvalos] reso | valos
1. FUTCTOR AL IThAT EE] 3 CEE IE EE I f| ED EEE E EEE
3 CALIDAD TE PR 020 El I IE 1 E EE EE E I
3. PR TAFOLI0 DE PR EEE El EEE E EEE BE EEE HE D E EEE
4. Boneatndla DE ESCA EEE i R CEE I EEE E EEE R
5. ALIANEAS ESTRATE 011 £l REE I a4 1 a1y 1 RS I 03
PROMOCION ¥ DHEFLE 1% : EE S X: I ! o3 2 03
7. EXPERIERCLA 0k 1 EE E E FEE E FEE E 015
TOITAL 100 FEE | ENE | 1T | FIET

Elaboracion propia

Phttp://www.jgmuebles.pe/
hitp://www.spazioestile.com/



CREANDO ESPACIOS 4D

Mospace es la empresa con mayor ponderacion con un 2.76, sus muebles son
funcionales y cuentan con mucha experiencia en el sector; Arauco soluciones ocupa el
segundo lugar, esto es debido a la cadena de logistica que posee en sector, asimismo
tiene alianzas comerciales muy buenas y cuenta con varios afios en este sector, Pero no
tiene un servicio de post venta diferenciado. Por otro lado un se observa que tenemos
una ponderacién de 2,63 debiendo trabajar mas en la promocion y difusién usando los

recursos asignados para este fin con eficiencia, por otro lado, la experiencia se ira

ganando poco a poco en este sector.

Para llegar a estos resultados usamos estas variables:

CUADRO N° 6

FACTORES CLAVES DE EXITO
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Conclusiones: La rivalidad existente se debe principalmente a dos factores: precio y
disefio del producto. Para competir con estas empresas, nuestro producto y servicio ira
enfocado a las inmobiliarias quienes al tener departamentos uniformes tendremos la
oportunidad de fabricar y disefiar muebles multifuncionales a escala para estos

departamentos.

‘A ARAUCO WMO

SPACE

PERUANOS

Poder de negociacion de los compradores:

El principal nicho que tienen los fabricantes de muebles son las familias y personas

solteras que buscan una optimizacion de sus espacios para poder colocar mas cosas.

En su mayoria, los consumidores buscan un producto barato en vez de uno que tenga
buena calidad o tenga un conocimiento minimo sobre la materia prima del mismo, en
algunos casos, la entrega de productos no es en el tiempo establecido ocasionando un

malestar en el consumidor.

Para disminuir el poder de negociacion de los compradores se realizaran ofertas y

promociones para impulsar la venta.

Actualmente, la oferta de muebles son casi idénticos entre si, por ello, en CREANDO
ESPACIOS 4D otorgamos el valor agregado que se le da a estos tipos de muebles en el
disefio, calidad y precio siendo los factores importantes a la hora de una compra debido

al estilo de vida del comprador.

Por tal motivo, nuestro objetivo es ofrecer nuestro producto a los sectores B y C siendo
nuestro mercado la zona de Lima Este donde hay una creciente demanda de
departamentos en las zonas de Ate, Santa Clara y Nafia. Desde el 2014, hay una

proyeccion de 5000 departamentos en la zona de Santa Clara siendo el valor promedio
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un monto de S/ 90.000%. Se debe indicar también que existen més de cinco

inmobiliarias trabajando en ese sector siendo las mas importantes Grupo Lider y Besco.

Conclusiones: Existe un crecimiento inmobiliario en la zona de Lima Este donde existe

oportunidad de negocio para ofrecer nuestros mueves multifuncionales.

Amenazas con los sustitutos:

En la actualidad, existen varios tipos de productos de muebles como sillas, mesas,
roperos y de distinto material como el metal, melamine, madera, etc. Siendo nuestra
principal amenaza las tiendas por departamento como Ripley, Saga quienes ofrecen
productos hechos en los materiales ya mencionados; ademéas del Parque Industrial de
Villa el Salvador un é&rea donde se puede encontrar 1300 establecimientos
aproximadamente donde encuentran todo tipo de mueble hecho o por hacer a medida
con diferentes rangos de precios, siendo este lugar muy valorado por los consumidores
en los dltimos afios; y finalmente tiendas como Sodimac, Promart y Maestro quienes
ofrecen material a medida para la construccion de los muebles, todas estas empresas
brindan facilidades de pago ya que lo pueden hacer con cualquier tipo de tarjeta de

crédito.

22 http://www.andina.com.pe/agencia/noticia-expodepa-2014-ate-impulsara-crecimiento-inmobiliario-

lima-este-499139.aspx.
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Es importante notar que la mayoria de las constructoras tienen en su muestra de
departamento piloto muebles no funcionales, pero si de tamafio pequefio adecuado para
las dimensiones de sus ambientes, por lo que sera necesario trabajar con ellas como una

segunda estrategia de ventas.

La mayoria de consumidores eligen la madera al ser un material durable, dan distincion

al espacio que ocupan y especialmente porque nunca pasan de moda.

En la muebleria, se utiliza con mucha frecuencia la resina de melanina que es la pelicula
delgada y decorativa que cubre el tablero, es muy utilizado en vajilla, utensilios,
asientos de inodoros, etc. Actualmente es el material mas utilizado en la fabricacion de
muebles. Entre las marcas mas comercializadas se encuentran Melamine Macisa,

Maderba, Faplac?®,

Principalmente esta en el disefio, precio y calidad del producto donde se puede sustituir

un mueble por otro. Es facil la sustitucion cuando el producto no es exclusivo.

Conclusiones: La Melamina y la madera son los materiales mas utilizados para fabricar
muebles. Cada material tiene un uso distinto, la Melamina es mas barata que la madera
teniendo buena calidad y durabilidad, sin embargo, no tiene la elegancia que puede

ofrecer un mueble hecho con madera

Amenaza con los entrantes:

La oferta de muebles exportados a la capital es grande, empresas como Casa Grande
ofrecen productos de primera calidad para todas las areas del hogar teniendo una vasta

experiencia en este sector.

Zhttp://zerrillo.blogspot.pe/2011/07/que-es-la-melamina.html
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Se debe tener en cuenta la procedencia de la madera que es la principal materia prima
para fabricar un mueble ya que el 80% de exportaciones de madera tienen procedencia

ilegal.

Conclusiones: EI mercado de muebles esta saturado por la alta competencia formal e
informal existente, por ello, se debe lanzar una publicidad agresiva recalcando los
valores agregados de nuestros productos.

Poder de negociacion de los proveedores:

En nuestra empresa, es importante contar con buenos proveedores ya que dependemos
de ellos de manera directa para el éxito de nuestras operaciones, tomando en cuenta el
alto poder de negociacion de ellos es que no se debe tener un solo proveedor exclusivo
sino a varios para tener poder de negociacion, otro motivo importante es debido que los

productos son homogéneos.

Existe también la posibilidad baja de que los mismo proveedores de madera u otra
materia prima se convierta mas adelante en productores de muebles. Esto es

considerado como una amenaza de integracion hacia delante

Conclusiones: Por estos motivos, no se debe tener un solo proveedor exclusivo sino a
varios para tener poder de negociacion, otro motivo importante es debido que los
productos son homogéneos.

Conclusiones:

Para poder diferenciarnos debemos destacar en el precio y calidad de nuestros

productos para ofrecerlos a las inmobiliarias de la zona Lima Este.

Se debe tener una variedad de productos hechos tanto con Melamina y madera debido a
que son los materiales méas usados en la fabricacion de muebles, por tal motivo, se debe

emplear una publicidad agresiva para hacer conocido nuestros productos.
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CUADRO N° 7

CUADRO DE MATRIZ EFI

Factores determinantes de éxito Peso Calificaciéon Peso Ponderado

Fortalezas

1.- Equipo de colaboradores motivados y

S . 0.08 3 0.24
multidisciplinario.

2.- Traemos un concepto diferente para
las viviendas orientandonos a la 0.15 4 0.6
modernidad y confort.

3.- Proveedores capaces y responsables.|0.1 3 0.3

4.- Usaremos la tecnologia como

) 0.08 3 0.24
herramienta clave para la venta.

5.- Enfocarnos a un nuevo nicho de
mercado como son los emergentes 0.15 4 0.6
aspiracionales de la zona de Lima Este

Debilidades

1.- Nuevos en el sector. 0.12 4 0.48
2.- Falta de contactos con inmobiliarias. [{0.08 3 0.24
3.- Financiamiento limitado. 0.15 2 0.3

4.- Falta de conocimiento en el disefioy

fabricacién del producto. 0.04 2 0.08
5.- No controlamos el proceso

productivo del producto final, ya que 0.05 3 0.15
este va hacer terciarizado.

Total 1 3.23

Elaboracion propia

3.2.2 Analisis FODA

Fortalezas

Equipo de colaboradores motivado y multidisciplinario.

Evocados a un nuevo nicho de mercado (zona este de Lima)

El uso de tecnologia como herramienta principal para el area comercial de la empresa.

Adaptacion del producto multifuncional segun el tipo y costo de departamento.
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Ponemos a disposicion de nuestros clientes productos modernos y vanguardista que
generara un valor agregado a su producto.

Debilidades
Nuevos en el sector.
Desconocimiento del mercado de muebles de madera y melamina.
Financiamiento limitado

No contamos con cartera de clientes.

Oportunidades

Crecimiento del segmento medio en Lima.

Facilidades para la creacion y operacién de las empresas.

Actualmente los departamentos que se venden en Lima son de 60 mts a 80 metros

aproximadamente, lo que trae consigo poder maximizar sus espacios.

Las personas de clase media son las que mas departamentos compran 60%

aproximadamente.

Crecimiento del sector inmobiliario del 3% para el afio 2017 y desarrollo de la zona

Este de Lima.

Amenazas

El desempleo ha crecido en el pais en el 2016.
Competencia directa es muy alta.

Menor poder de adquisicion por parte de los clientes haria que ellos opten por los

productos sustitutos.

Clientes reacios al cambio, costumbristas
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MATRIZ FODA CRUZADO “CREANDO ESPACIOS”

o X .
o %
o o © © © 1] = 8 o
5 - o 5 & pui o © t S 2 =
O @3 © Y N s £ . i B [=% g Qo 3 -~
€ S 3 v c g » E o A = 2 c o = 5
2 D © O = c 9 € o o © > © S 9 <
2 8 £ c E & S5 0 8 o S 5 E] S T 3 £
S P4 < o £ @ © T 3
S 2 E 2 8 € 2 o E g & N o 22 a4 S &
g 5 S C E £ s 2 a g T © 4 > & 2 = B
E o o © =25 o $ 3T T oL |92 [ S < © © 9
= un IS Rl @ © T N O | © © © = w =
gE o & FS =8 |8 EE gmT gl 3 o &3 S €
< = T o c S 2 o &= £39295|gT o s £ 9 S E
25 ° o 5 O v 5 O T © 3 < < = T O o o B2
w o c © .20 T a9 5 = o © o @ o T = Pl 74
S Y o T »n 2 | v D E <= 5 © - © & o O
= © 5 - 8 c yvle g5 © S & @ S o v = o O
5] 38 S E Q8|5 o o= 9 o c s o 5 =
& = o v S 2 3w o S 2 © £ 1] -9 S 5
E T 2 S22 EgES e > |3 g % 5 ©
3 & o Y o5 g|law € ~ 4] =3 T Y O
= =1 c - o IS T =
() L 2% a8 = o = S =5 o
T E o 3| ~N = ) o ©
01 02 03 04 05 Al A2 A3 A4
FORTALEZAS
EqUIPDAde. cc?labfaradores motivadoy F4-F5, 03-04: Aprovechar los departamentos con espacios reducidos F1-F2, A1-A3-A4: Dartodas |as potencialidades de
multidisciplinario. F1 ’ ) nuestro colaboradores para hacer frente Al nuevo

paraimplementar la “nueva moda” de productos multifuncionales de

Evocados a un nuevo nicho de mercado (zona este de ) ) ]
. 3 amas funciones por producto para todas las areas del departamento. -
Lima) F2 generamos empleos indirectos

mercado y para crecer en el sector con lo cual tambien

El uso de tecnologia como herramienta principal para
el area comercial de la empresa.

F3
P : " P : F3, A2- A4: Con la tecnologia legarremos a nuestro target
Adaptacion del producto multifuncional segdn el tipoy F3-F4, 01-02-05: Aprovechar el crecimiento del segmento medio | o glaee o tub s
T . L con canales novedosos como con videos en you tube
costo de departamento. aspiracional, para poner a su disposicion productos modernos que L M Y
F4 . ) . con nuestro show room, el cual va permitir ser un
" — - combine con la calidad de vida que desean tener R
Ponemos a disposicidon de nuestros clientes productos producto sumamnete atractivo
modernos y vanguardista que generara un valor
agregado a su producto. F5
DEBILIDADES
D1, O2: Aprovechar las facilidades que estd otorgando el Estado para
Nuevos en el sector. D1 inversién privada, para insertarnos de manera rapiday eficaz al sector :
Desconocimiento del mercado de muebles de madera industrial ’ D2-D3, A2 Debido a que tenemos poco
y melamine. D2 industrial. financiamiento utilizaremos las redes sociales para
] o o no incurrir en mayores gastos en marketing teniendo
Financiamiento limitado D3 D1-D2-D4, O1: Utilizar las herramientas tecnoldgicas para poder llegar |buenos resultados

alamayor cantidad de clientes en un tiempo breve.

No contamos con cartera de clientes. D4
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3.3 Vision:
Consolidarnos como una de las empresas mas importantes del sector mobiliario

especializado en la venta de muebles multifuncionales para el 2020.

3.4 Mision:
“CREANDO ESPACIOS 4D” es una empresa dedicada al rubro del disefio y
comercializacion muebles multifuncionales, hechos especialmente para optimizar los

espacios en los hogares para personas modernas que valoren el disefio y confort en su

vida.

3.5 Estrategia Genérica

Somos una empresa que entrega muebles multifuncionales segin las necesidades de
nuestros clientes, el cual nos permite entregar un producto funcional; la estrategia a

implementar sera el de diferenciacion.
Esta diferenciacion se enfoca en 4 puntos clave.

1.- Somos especialistas en la comercializacion de muebles multifuncionales de vanguardia
y exclusivos, que les permita a las personas optimizar sus espacios, logrando una

decoracion moderna y con mayor disfrute.

2.- Nuestros productos estan hechos con los mejores materiales para ello utilizamos
insumos nacionales e importados de primera calidad gracias a que contamos con una red de

proveedores de prestigio.

3.-Répidez en la entrega e instalacion de los muebles multifuncionales dentro de las

siguientes 7 dias, después de haber realizado la venta. Esto es posible gracias a la red de
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proveedores de transporte quienes se encargan de movilizar el producto desde nuestro

almacén hasta el punto de instalacién.

4.- Implementar nuestro servicio de post venta confiable y efectiva, en donde le daremos
seguimiento a los clientes para el buen uso de los muebles. Tener una pagina web
actualizada con tips para el buen cuidado de los muebles, asimismo muestro mueble
tendran dependiendo ya sea para alguna reparacion o cambio en caso no sea posible
solucionar algun desperfecto durante la vigencia de la garantia

3.6 Objetivos Estratégicos

Obtener participacion del 10% de mercado, en el sector mobiliario para el hogar de 5

anos.

Posicionar la empresa “CREANDO ESPACIOS 4D” como la mejor opcion para optimizar
los espacios del hogar a través de muebles multifuncionales

Retorno de la inversion por parte de los accionistas en 36 meses.
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4.- INVESTIGACION / VALIDACION DE
MERCADO
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4.1 DISENO METODOLOGICO DE LA
INVESTIGACION / METODOLOGIA DE
VALIDACION DE LA HIPOTESIS.

El objetivo de esta exploracion es validar la hipétesis de nuestro problema para dar origen a

nuestra propuesta de solucion.

Analizando la situacion, se observa la preocupacion que tiene nuestro cliente es la
incomodidad que tienen en sus viviendas por el espacio reducido buscando optimizarlas

buscando espacios més organizados.
Problema:

Para el segmento de consumidores: “Necesito organizar mi casa, pero no tengo mucho

espacio”.
Usuario:

Parejas de 25 a 49 afios con hijos o sin hijos que viven en departamento y/o viviendas
reducidas, de nivel socioecondmico (NSE) B y C, con estilo de vida moderna y progresista

que buscan comodidad y confort con disefios propios que se adapten a sus espacios.

La exploracion nos permitio determinar las necesidades del cliente.

Hipdtesis clave:

El usuario sabe que necesita algun tipo de mueble para tener mayor comodidad. Se debe

conocer qué ambientes de la casa tenga mayor prioridad para organizar.
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Supuesto mas riesgoso:

El clientedecida mudarse a otro departamento mas grande a corto plazo y no necesite

muebles multifuncionales a la medida de los espacios pequefios.

Objetivos del experimento:

Validar nuestro supuesto: “Mas espacios para vivir”.

Por tal motivo, se desarrollé un cuadro comparativo para determinar qué acciones realizar.

En este cuadro determinamos cuatro acciones:

CONSIDERA
INFORMAR EVALUAR DECIDIR

——> R s SN

Se ha creado un Landing page para llegar a nuestro publico objetivo con la finalidad de

informar acerca de nuestra propuesta de negocio.

Se ha considerado las necesidades que pudieran tener nuestros clientes, que cosa le falta

para poder tener una calidad de vida mejor.
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El Landing page ha permitido obtener informacién de personas interesadas en nuestros

productos.

Luego de validar nuestro supuesto con el Landing page y las encuestas online hemos
decidido lanzar una linea de muebles multifuncionales.

Se consideré realizar un fan page a través del Facebook siendo una de las redes sociales
mas visitadas actualmente. Por este medio transmitimos los beneficios que brinda el
producto, para vivir comodamente en un espacio reducido y asi lograr interactuar con

nuestros segmentos de clientes.

https://www.facebook.com/D6CreandoEspacios/?fref=ts

Dentro del fan page enlazamos una Landing para que el usuario deje sus datos e indique
que muebles le interesarian.


https://www.facebook.com/D6CreandoEspacios/?fref=ts

CREANDO ESPACIOS 4D

Encuenira una gran variedad de MUEBLES
MULTIFUNCIONALES para los distinios
espacios de W casa. jhay uno esperando por i

Fuente Facebook: Pagina Creando Espacios 4D

Adicionalmente realizamos una encuesta on-line utilizando la pagina de monkey survey
(anexo 2) con cuatro preguntas en especial con énfasis en los tipos de muebles que
necesitan y los precios que pagarian por ellos.

4.2 Resultados de la investigacion.

CUADRO N° 8 RESULTADOS DE INVESTIGACION
443 51 11.51%
VISITORS CONVERSIONS CONVERSION RATE

ELABORACION; Landing Page
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De la pagina del Facebook de creando espacios 4D, de las personas al que les llego la
publicidad, El 11.51% de las personas gque ingresaron a nuestra pagina del Landing Page, se
registraron y dejaron informacion personal, esto indica que este porcentaje de clientes

estdn muy interesados en adquirir este tipo de muebles multifuncionales

De la encuesta on-line (anexo 3) el 40% preferia un mueble multifuncional para el

dormitorio esto es un mueble que tiene hasta tres funciones (escritorio- cama — ropero).

También es interesante mencionar que dentro de la preferencia de colores el marrén claro

es el que resultd mas atractivo para los encuestados con un 56% aproximadamente.

4.3 Informe final: Tendencias, patrones y conclusiones.

- El publico objetivo y el nuevo estilo de vida que llevan es compatible con el negocio.
- Se debe disefiar una cartera de productos para ofrecer algo adicional al cliente.

- Actualizar de forma continua la pagina web para que los clientes estén al tanto de

nuestras promociones.

- Se debe contar con una base de datos de clientes interesados en compra de

departamentos para realizar una venta directa.

El boom inmobiliario esta en etapa de desaceleracion en zonas como Miraflores, Surco y
San Isidro, pero en la zona Lima Este tenemos varias empresas inmobiliarias que tienen
varios proyectos para la construccion de departamentos, por lo tanto existe una expansion

de viviendas para que las personas que vivan en estos nuevos pisos.

Las personas de esos sectores desean tener una vivienda con disefios y muebles como se
pueden apreciar en las zonas de Surco, Miraflores y San Isidro, por ello, buscan productos

similares a los que tienen adaptandolo a su entorno de vida.
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Conclusiones.

Hay un gran interés por este tipo de mueble multifuncionales, que les permita a nuestros
clientes optimizar sus espacios, al mismo tiempo estos muebles les permite dar una
apariencia moderna a sus hogares el cual es muy apreciado por nuestro target y lo mas

importante de esto es que les permitira vivir comodamente a pesar del espacio reducido.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 Planteamiento de objetivos de marketing

Corto plazo (1 - 2 afios)

Ingresar al mercado manufacturero con muebles multifuncionales en la zona de Lima Este,

haciendo uso de las redes sociales como herramienta de difusion.

Mediano plazo (2 -3 afos)

Cumplir con la promesa de nuestra marca, que generara buena reputacién obteniendo

clientes satisfechos 80% como minimo.

Obtener incremento en ventas a través de nuevos canales de venta como: ferias

inmobiliarias, alianzas estratégicas con constructores de la zona Lima Este.

Largo plazo (4 — 5 afios)

Posicionarnos como una de las mejores opciones para optimizar sus espacios con muebles

multifuncionales con disefios Unicos y de alta calidad.
Incrementar los canales de comunicacion para tener mas contacto con nuestros clientes.

Ser una de las empresas mas importantes en el sector manufactura.



CREANDO FSDACIOS 4D

5.2 Estrategias de marketing

La estrategia que vamos a utilizar es Invertir — Crecer, donde pondremos todos nuestros
recursos en invertir en planes de marketing y ventas de esta manera lograr nuestros

objetivos propuestos.

Nuestro negocio es un B2C (Business to Consumer), ofreciendo muebles multifuncionales;
es decir, que satisfagan mas de una necesidad y que esté orientada a familias que vivan en
departamentos con espacios reducidos optimizando espacios dando al cliente la satisfaccion

total.

5.2.1 Segmentacion

“CREANDO ESPACIOS 4D” ha desarrollado un producto dirigido hacia el por parejas

con hijos o sin hijos, jovenes independientes entre otros. Los clientes residen en Lima Este

Caracteristicas Geograficas

En la primera etapa de nuestra operacion nos concentraremos en el distrito de Ate, donde se
estd desarrollando el sector inmobiliario con diferentes empresas y a gran escala de
proyecto, contando con un promedio de 100 departamentos por proyecto. Después
continuaremos con Santa Anita y Chaclacayo y asi con los demas distritos con orden de

prioridad por la cantidad de proyectos que tengan.

Caracteristicas Demograficas

Nuestro segmento consta de hombres y mujeres de 25 a 49 afios, de nivel socio econémico
(NSE B, C) ya que tienen que comprar un departamento para acceder a nuestros productos.
Pueden ser familias jovenes con hijos y jovenes independientes. Nuestros clientes son

personas que cuentan con un trabajo como dependientes o independientes con negocio
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propio, este ultimo es importante ya que existe en dicho distrito un alto indice de

emprendedurismo.?*

Caracteristicas Psicograficas

Nuestro segmento pertenece a personas aspiracionales, con deseos de realizarse de manera
positiva tanto en el ambito profesional como personal, en su mayoria emprendedores.
También son personas que gustan de moda y disefio, con un claro acercamiento al uso de
las herramientas tecnologicas. La zona de Lima Este estd constituido en su mayoria por
personas que han venido desde provincia principalmente del centro del pais, es por ello la

importancia que tiene para ellos resaltar sus logros con sus iguales.

5.2.2 Posicionamiento

“CREANDO ESPACIOS 4D” basa su posicionamiento en los factores diferenciadores que
muestra un producto tanto en multifuncionalidad como en disefio moderno, adicionalmente

el servicio de preventa, venta y post venta creando asi una ventaja competitiva.
Nuestro slogan es “Mas espacios para vivir”.
Factores diferenciadores:

Otorgar exclusividad a nuestros clientes realizando nuestras operaciones en la zona de Lima
Este.

Nuestro servicio es eficaz acompafiandolos en todo el proceso de venta incluida el post

venta.

Ofrecer una experiencia sensorial de compra para el cliente a través de nuestro show room.

?* Emprendedurismo: Proceso en el que una persona lleva su idea a convertirse en un proyecto en concreto.
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“Creando Espacios 4D es tu socio ideal para tener una casa linda y funcional en todos tus

espacios”.

5.3 Mercado Objetivo:

5.3.1 Tamano de mercado

Nuestro tamafio de mercado consta la poblacién de Lima Este conformado por los distritos
de Ate Vitarte, Chaclacayo, Cieneguilla, Santa Anita, San Juan de Lurigancho, EI Agustino
y Chosica comprendidos en los niveles socio econémicos By C.

En Lima se tiene una poblacién total de 9 838,251 habitantes® donde Ate Vitarte tiene el

6.40% representado por 630,026 personas.
El distrito de Chaclacayo tiene el 0.44% representado por 43,442 habitantes.

El distrito de San Juan de Lurigancho tiene el 11.09% representado por 1.091,303
habitantes.

El distrito de Santa Anita tiene el 2.32% representado por 228,442 habitantes.
El distrito de Cieneguilla tiene el 0.47% representado por 47,080 habitantes.
El distrito de Chosica tiene el 2.23% representado por 218,976 habitantes.

El distrito de EI Agustino tiene el 1.95% representado por 191,365 habitantes.

Como segundo indicador, es del total de la poblacion de Ate enfocarnos al nivel socio
econémico B y C el cual representa el 52.10% dando como un mercado total de 120,665

habitantes.

»POBLACION%20POR%20SEX0%20DE%20PERU%202015%20.pdf
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Usando el mismo indicador, la poblacién de Chaclacayo del nivel socio econémico By C

representa el 52.10% dando un mercado total de 13,564 habitantes.

La poblacién de San Juan Lurigancho de nivel socio econdmico B y C representa el 51.50%
dando un mercado total de 208,505 habitantes.

La poblacion de Cieneguilla de nivel socio econdmico B y C representa el 57.40% dando

un mercado total de 9,352 habitantes.

La poblacién de Chosica de nivel socio econémico B y C representa el 52.10% dando un
mercado total de 40,845 habitantes.

La poblacion de EI Agustino de nivel socio econémico B y C representa el 52.10% dando

un mercado total de 36,273 habitantes.

La poblacion de Santa Anita de nivel socio economico B y C representa el 52.10% dando

un mercado total de 44,769 habitantes.

El total de nuestro mercado objetivo es 473,973 habitantes.

5.3.2 Tamafo de mercado disponible.

Para calcular el tamafio de mercado hemos aplicado los filtros pertinentes para delimitarlo.
Hemos utilizado el niamero de pobladores de Lima Este, que consta de 473,973 habitantes

aplicando el filtro de nivel socioeconémico NSE B,C.

Al tratarse de un producto que usan las personas que viven en espacios reducidos y buscan
optimizar sus espacios para vivir de manera tranquila, hemos tomado como mercado
disponible a hombres y mujeres entre 25 a 49 afios de edad ya que tienen un mayor poder
de compra y necesitan muebles para optimizar sus espacios siendo el porcentaje de los

distritos:
Ate: 36.76%

Chaclacayo: 59.93%



San Juan de Lurigancho: 37.10%
Santa Anita: 37.62%
Cieneguilla: 7.13%

Chosica: 34.32%

El Agustino: 30.48%

5.3.3 Tamafo de mercado operativo (target).
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El usuario vive en espacios reducidos, debe estar familiarizado con el uso de la tecnologia

porque tendremos una pagina web donde podran ver el catalogo de productos y realizar la

venta inmediata.

Se sabe que un usuario de internet representa el 68% de la poblacion de Lima.

CUADRO N°9 PERFIL DE USUARIO DE INTERNET

Perfil del usuario de Internet

ﬁ

Usuarios
intensivos
uso de 5 a 7 dias por semana

Usuarios
regulares
uso de 1 a 4 dias por semana

Usuarios
esporadicos

menos de 1 vez o casi nunca

= Abril 2014

En Lima los usuarios intensivos son mas que los de provincia

Lima y Callao

Gk

Provincia

56% T 68%

38% § 30%

6% l 2%

" Abril 2015

42% T 53%

47% § 36%

1% = 1%




Elaboracion :GFK
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Finalmente, conseguimos los datos en los siguientes recuadros:

CUADRO N°10

SEGMENTACION DE PUBLICO OBJETIVO SEGUN

DISTRITOS DE LIMA ESTE

ATEVITARTE Cantidad Iicial Cantidad Final Porcentzje Variable
Tamario de Mercado 630026 EILHLE SLU| Personas deldistrito de Ate del nivelsacio econdmico By C
Mercado Dispanible 843 120662 s Harbres y mujeres enire as edzdes de 25 a 49 afios
Mercada Operativa 10652 AR265 400% Personas que viven en espacios reducidos
Mercada Objetiva 48265 [ 80 68.0% Peréonas que realzan compras por nternet
Mercada EPR 5 846 300 Personas que comprar muebles
Target 5 846 485 10% Personas que se espera alcanzar en el primer afo

CHACLACAYO Cantidad Inicial Cantidad Final Porcentaje Variable
Tamanio de Mercado 43,442 72,633 52.1% Personas del distrito de Chaclacayo del nivel ecandmica By C
Mercado Disponible 22,533 13,564 59.9% Hombres y mujeres entre las edades de 25 a 49 afios
Mercado Operativo 13,564 5425 40.0% Personas que viven en espacios reducidos
Mercado Objetivo 5415 3,689 68.0% Personas que realizan compras por internet
Mercado 3,683 1,107 30.0% Personas que comprar muebles
Target 1,107 111 10% Personas que se espera alcanzar en el primer afio

SAN JUAN DE LURIGANCHO

Cantidad Inicial

Cantidad Final Porcentaje Variable
Tamafio de Mercado 1,091,303 562,021 51.5% Personas del distrito de SIL a del nivel socio econdmico By C
Mercado Disponible 562,021 208,510 37.1% Hombres y mujeres entre las edades de 25 a 49 afios
Mercado Operativo 208,510 83,404 2000% Personas que viven en espacios reducidos
Mercado Objetivo 83,404 r 56,715 68.0%| Personas que realizan compras por internet
Mercado 56,715 17,014 3000%| Personas que comprar muebles
Target 17,014 1701

0% Personas que se espera alcanzar en el primer afio
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SANTA ANITA Cantidad Inicial Cantidad Final Porcentaje Variable
Tamafio de Mercado 28402 119,008 52.1% Personas del distrito del nivel socio econdmico By €
Mercado Disponible 115,008 44,765 37.6% Hombres y mujeres entre las edades de 25 a 49 afios
Mercado Operativo 44,769 17,908 40.0% Personas que viven en espacios reducidos
Mercado Objetivo 17,908 r 12,177 68.0% Personas que realizan compras por internet
Mercado 12177 3,653 30,0%| Personas que comprar muebles
Target 3,653 365 10%| Personas que se espera alcanzar en el primer afio

CIENEGUILLA Cantidad Inicial Cantidad Final Porcentaje Variable

Tamafio de Mercado 47,080 27,024 57.4% Personas del distrito del nivel socio econdmico By C
Mercado Disponible 27,004 1927 7.1% Hombres y mujeres entre las edades de 25 a 49 afios
Mercado Operativo 1927 i 40.0% Personas que viven en espacios reducidos
Mercado Objetivo m r 524 68.0% Personas que realizan compras por internet
Mercado 524 157 30.0% Personas que comprar muebles
Target 157 16 10% Personas que se espera alcanzar en el primer afio

LURIGANCHO Cantidad Inicial Cantidad Final Porcentaje Variable

amafio de Mercado

Mercado Disponible

Mercado Operativo

Mercado Objetivo

218,976
114,086

35,156

Personas del distrito del nivel socio econdmico By C

Hombres y mujeres entre las edades de 25 a 49 afios

Personas que viven en espacios reducidos
Personas que realizan compras por internet
Personas que comprar muebles

Personas que se espera alcanzar en el primer afio

ELAGUSTINO Cantidad Inicial Cantidad Final Porcentaje Variable
Tamafio de Mercado 191,365 99,701 52,1% Personas del distrito del nivel socio econdmico By C
Mercado Disponible 95,701 30,388 30.5% Hombres y mujeres entre las edades de 25 a 49 afios i
Mercado Operativo 30,388 12,155 40.0% Personas que viven en espacios reducidos
Mercado Objetivo 12,155 r 8,266 68.0% Personas que realizan compras por internet
Mercado 8,266 2480 30.0% Personas que comprar muebles
Target 2480 28 10% Personas que se espera alcanzar en el primer afio
B

Elaboracion propia
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5.3.4 Potencial de crecimiento del mercado

Considerando la investigacion de mercado realizada sobre la aceptacién de nuestro
producto por parte de los consumidores es de 11.58% el ratio de conversion obtenido del

Landing Page.

Por ello hemos estimado que el porcentaje de crecimiento anual de la demanda es de 10%,

gue tambien esta en linea con la tasa de crecimiento del sector de muebles.

Se proyect6 un mercado objetivo de 124841 personas, un Target de 27606 personas, una
demanda de 10% que representa a 2761 personas con un crecimiento del 8% en los

proximos tres afos.

CREANDO ESPACIOS D6

Change URL I

@3@9 044 °1_1_-5,.8%_.

5.4 Desarrollo y estrategia del Marketing Mix.

5.4.1 Estrategia de producto y servicio

Objetivo.- Ingresar de manera exitosa al mercado de comercializacién de mueble

multifuncionales para el hogar en la zona de Lima Este.
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Estrategia.- Diseflar y comercializar muebles multifuncionales con nuevos disefios e
innovadores que se adapten a los distintos espacios de los hogares optimizando sus espacios

en las diferentes areas del hogar.

“CREANDO ESPACIOS 4D” ha desarrollado un producto ideal para las personas que
residen en Lima Este, que vivan en departamentos de 60 metros a mas y donde el espacio
es valioso para ellos. Pues pone a su alcance muebles multifuncionales para el hogar; es
decir muebles que realizan mas de una funcién que cuentan con disefio moderno y
vanguardista ademas de otorgar confort a los mismos.” Creando espacios 4D” tiene toda
una linea de productos especialmente para ellos desde mobiliario para las habitaciones, sala
comedor, cocina, bafio y lavanderia. Nuestros productos no solo cubren la necesidad de un
mueble; sino optimiza todo el espacio, otorga modernidad al departamento y dando una

sensacion diferenciadora para los habitantes de ella muy diferente a sus pares.

LA MARCA:

La marca de nuestros productos sera 4D, esto debido a que los muebles en general tienen
cuatro lados. Asimismo otra interpretacion que le pueden dar nuestros clientes es que pueda

tener hasta cuatro disefios o funciones que pueda cumplir un mueble multifuncional.

ETIQUETA'Y LOGO
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La etiqueta del producto sera una imagen con el nimero “4” que tiene una apariencia de
una repisa y la letra “D” que tiene una forma de un sillén, ambas imagenes de color celeste
con fondo amarillo maiz, estos colores representan los colores mas preferidos por nuestro

publico objetivo de lima este.

5.4.1.1. Disefio de producto / servicio.

Objetivo: disefiar y comercializar mueble que den soluciones a las distintas necesidades que

puedan tener las persona que viven en espacios reducidos.

Estrategia: La estrategia que utilizaremos serda el atributo de producto, nos orientamos a de
ofrecer una productos de alta calidad que sean adaptables a los distintos espacios del

cliente.

Nuestros muebles funcionales tienen disefio moderno y vanguardista con materiales
duraderos y de alta calidad. Este producto esta disefiado especialmente para optimizar

espacios en el hogar.

El servicio de venta y post venta es muy importante para nosotros pues aseguramos la
satisfaccion completa de los clientes. También nos hemos preocupado en poner a
disposicion de nuestros clientes diferentes canales de comunicacion y ventas, a la vez que
estaremos presentes en las mas importantes ferias del sector mobiliario, ese serd nuestro
gran valor agregado y nuestra herramienta a utilizar para mostrar nuestro producto ser

nuestro catalogo.
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5.4.2 Estrategia de precios (Analisis de costos, precios de mercado)

Nuestros precios estaran determinados por el valor que perciben nuestros clientes, sin
embargo una de las principales variables va ser el costo de producto que acordemos con
nuestro proveedores ya que Creando Espacios 4D no realiza el proceso de fabricacion, a ese
costo se le agregard un margen del de entre el 25% a 35%. Asimismo estaremos atentos a
los precios que venden algunos de los competidores aungue serpa de referencia que nuestro

productos sera unicos.

Los gastos de transporte y de instalacion se consideraran dentro del rubro gastos dentro del

estado financiero

Objetivo.- Lograr maximizar los ingresos a partir de las ventas de los muebles
multifuncionales para poner las bases del negocio y su sostenimiento dentro del primer

afio de operaciones.

Estrategia.- La estrategia a implementar serd de precios descremados ya que nuestro
producto atraera a nuevos clientes por la innovacion y la calidad de nuestros productos, se
trata de ofrecer una combinacion perfecta entre productos de alta calidad y buen servicio.

5.4.3. Estrategia comunicacional

Utilizaremos las redes sociales para hacer publicidad en una etapa inicial esto es utilizamos
la publicidad ofrecida en la plataforma de Facebook, para el segundo semestre de operacion
estamos pensando poner un anuncio en la radio el cual seria de 20 segundos de duracién en

horas de la tarde los dias lunes miércoles y viernes en horario de la noche.

Obijetivo.- El objetivo basico serd Persuadir al usuario para que entienda que tiene una
opcién de mueble que le pueda solucionar sus problemas de espacio reducido, para ello

apuntamos a tener el mayor alcance posible a través del internet
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Estrategia.- Nuestras estrategias van ser ATRAER clientes a través de las redes sociales y
CREAR DEMANDA con diferentes campafias y promociones, del mismo modo las

exhibicion en el Show Room ayudara a esta estrategia.

Comunicacion via internet; a través de nuestra plataforma web (pagina web) los clientes
podran conocer nuestra oferta comercial y comunicarse con nosotros e incluso poder

adquirir nuestros muebles pagando con tarjeta visa y mastercard .

También estaremos en las principales Redes Sociales como son Facebook y twitter, este es
un medio masivo y podemos llegar a mas personas de acuerdo al segmento escogido y es

muy eficaz para comunicar nuestra propuesta.

Nos encontraremos en el buscador Web Google, que es de suma importancia para que los

potenciales clientes nos encuentren.

Comunicacion Directa; lo llevaremos a cabo en nuestro Show Roon ubicado en el distrito
de Santa Anita, donde los clientes encontraran nuestros producto colocados de manera

integral de acuerdo al area del hogar.

También lo haremos en las principales Ferias del sector mobiliario, y finalmente a través de
volantes que se repartiran en los distritos aledafios a la tienda; de esta manera invitando a

los clientes que nos visiten.

5.4.4 Estrategia de distribucion

La distribucién de nuestros productos sera tercerizado por diferentes proveedores que nos
presten este servicio, los mismos que seran sectorizados de acuerdo a la zona geogréafica en
que hay que cumplir con la entrega. Los proveedores escogidos deberan respetar el precio
convenido por la entrega (este precio dependera del distrito de llegada). De esta manera,
optimizaremos tiempo otorgandoles a los clientes la rapidez y eficacia en la entrega del
producto en el horario establecido. Ademas teniendo mas proveedores podemos llegar a

diferentes y mas clientes en el mismo tiempo.
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Objetivo.- Tener un canal de entrega eficiente generando valor para la empresa que sea
flexible y que tenga respuesta inmediata tanto en direccion hacia el cliente y viceversa
logrando tener el mayor alcance posible de mi segmento escogido Lima Este

Estrategia.- Nuestra distribucion sera EXCLUSIVA, ya que solo tenemos un punto de venta
que esta cerca de las inmobiliarias, es decir contaremos con el show room en donde los
clientes pueden adquirir los muebles. Asimismo los pedidos se atenderan en cada casa

donde se requieran nuestros muebles.

ler La tradicional a través de la tienda Show room vy las principales Ferias de muebles

donde los clientes podran acceder a ella de manera fisica.

2da por medio de la tecnologia e internet a traves de nuestra pagina web, donde los clientes
podran encontrar, seleccionar y pagar por el mueble requerido de manera inmediata y

segura.

5.4.5. Otras estrategias.

Asi mismo hemos considerado otras variables del marketing mix que consideramos son

muy importantes tomar en cuenta para cumplir con nuestros objetivos.

Procesos, estos tienen que ser eficaces para garantizar la entrega de la promesa ofrecida y
pueda considerarse que entrega valor real. Procesos mal disefiados producen entregas
lentas, ineficientes y burocraticas convirtiendo dicho proceso en una experiencia

decepcionante para el cliente.

Obijetivo: Ser conscientes de la promesa de valor, que el producto seré entregado en 8 dias

Estrategia: Diferentes proveedores que presten servicio de distribucion asignados a
diferentes zonas geogréaficas de entrega.
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Physical (entorno): La decoracion de las &reas donde se recibe u otorga la experiencia de
servicio debe recibir un tratamiento muy bien analizado y procesado, ya que este ejerce un

fuerte impacto en la experiencia del cliente.

Objetivo: Crear en el cliente una experiencia diferente y asociada a su realidad lo que

influira de manera positiva para la decisién de compra.

Estrategia: Recreando los distintos ambientes del hogar amoblados con nuestros muebles

multifuncionales.

Personal: entrenamiento, capacitacion y motivacion se distinguen como elementos claves
para garantizar la eficiente entrega del servicio, la satisfaccion del cliente haciendo mas

intensa la experiencia.

Obijetivo: Brindar asesoramiento en el sector mobiliario para hogares.

Estrategia: Capacitar y entrenar al personal sobre el producto y orientado al cliente.

Productividad: tanto la productividad como la calidad son considerados unidos, pues a
mejor productividad busca el mejor resultado al menor costo, sin que la reduccion del costo

afecte la calidad del servicio. En estos elementos han sido de gran apoyo los avances
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tecnoldgicos, facilitando el proceso y brindando mayor valor a los beneficios valorados por

el cliente?.
Objetivo: Brindar productos de buena calidad.

Estrategia: Asegurando estandares de calidad con nuestra red de proveedores a través de

contratos de servicio, especificando tiempo de garantia por los productos.

5.5 Plan de ventas y proyeccion de la Demanda

Hemos estimado que el porcentaje de crecimiento anual de la demanda es de 30%, esta tasa

esta basada en la tasa de crecimientos del sector inmuebles.

Se proyecto un mercado objetivo de 124841 habitantes, un Target de 27606 personas y una
demanda del 10% que representa a 2761 personas quienes nos vamos a dirigir en el primer
afno, creciendo constantemente en el proyectado por 5 afilos como se muestra a

continuacion.

CUADRO N° 11 VENTAS SEGUN PROYECCION

26 http://puromarketing-germanvelasquez.blogspot.pe/2015/09/las-8-ps-del-marketing-de-

servicios.html


http://puromarketing-germanvelasquez.blogspot.pe/2015/09/las-8-ps-del-marketing-de-servicios.html
http://puromarketing-germanvelasquez.blogspot.pe/2015/09/las-8-ps-del-marketing-de-servicios.html
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r
VENTAS CON IGV EN SOLES 5/. - ARDS
DESCRIFCHIN DEL PRODUCTD
1 z 3 4 5
CoMA - SOFN — REPISERD 89.073.00 | 115.79450] 150,555 37| 19569358 |254.401.40
CAMA - ROPERD 59,980,070 | 77.974.00 | 101,36620) 131, 776.06 | 171308848
CAMAROTE IR - SABANERA 81,378.00 | 10579140 137.52882| 17878747 | 23242371
CARAA - ESCRITORID 3608100 | 4690530 [ 6097689 | 7926996 | 103.050.94
MESA CON DOS SILLAS - ALACEMA 4797600 | 52.368.80 | 81.079.44 | 105403 27 | 137.02425
REPOSTERD DECOCINA — GABINETE- |41 37700 | 5379010 (6992715 [s0s0527 11817585
MLACEN A,
PIESA EXRANDIELE - CAIONERATON |54 35500 | 4545250 (5505085 (7681811 | 9385352
COMNNES
ESPEID PORTA FLANCHADDR CON 1394400 | 1812720 [ 2356536 | 30.634.97 |39.825.45
CANONERD
PAESA EXTENDHELECON 4 SILLAS 2475900 | 3219970 (4145951 | 5441743 | 7074274
PLEGABLES
JUEGD DE MUEBLES — CON BALL 51.980.00 | 57.574.00 | 4784520 | 114.200.06 | 148.450.08
PESA DELIVING CON SILLAS 2517200 | 32,723,680 [ 4254058 | 5530288 | 7189375
APUSTABLES
MESA DE CENTRD — CAMDNERA 20.774.00 | 2700620 [ 35.108.06 | 4564048 | 53.332.62
RAIN T BAR BACAWIL 1915200 | 2489760 [ 32365688 | 4207594 | 54.700.03
TOALLERA — CAMDNNERA PARS WC 31.200.00 | 40.560.00 ( 52,728.00 | §8.545.40 | 8911032

Elaboracion propia

Las ventas que se han estimado en la proyeccion se ha considerado un crecimiento de 30%
cada afio, ello debido a las expectativas de crecimiento econdmico en el sector de lima este,
es asi que hay un proyecto para construir un centro comercial en el distrito de Ate con 144
mil metros cuadros que implicard una inversién de $ 70 millones de délares?’. Este

proyecto traera consigo el crecimiento de todos los comercios y entre ellos el inmobiliario

2" http://gestion.pe/noticia/717638/noviembre-estara-listo-centro-comercial-puruchuco



CREANDO FSDACIOS 4D

5.6 Presupuesto de Marketing.

CUADRO N° 12 PRESUPUESTO DE MARKETING
ACCIONES Y MEDIOS CARACTERISTICAS
TIPO MEDIO MES 1 ANO

PUBLICIDAD EN SECCION NOTICIAS

ADS FACEBOOK RED SOCIAL |DELFB 10,800.00

PARTICIPACION EN FERIAS VISITAS FERIAS DE MUEBLES 6,000.00

ADS GOOGLE BUSQUEDA |ANUNCIOS A TRAVES DE GOOGLE 9,600.00
TOTAL 26,400.00

Elaboracion propia

La principal inversion en marketing serd en redes sociales ya que tiene un menor

costo y gran alcance con impacto favorable para nuestro negocio.
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6. PLAN DE OPERACIONES

6.1 Politicas Operacionales

PROPOSITO: En “CREANDO ESPACIOS 4D” buscamos que cada actividad de las
distintas areas se complemente entre ellas, logrando de esta manera cumplir con la mision

y avanzar en el proposito de cumplir la vision.

Las areas operativas de la organizacion deberan tener comunicacion constante entre ellas,
para cumplir con los procesos en el plazo establecido y evitar de esta manera algin cuello
de botella dentro dela organizacion.

Los planes de mejoramiento e implementacion de nuevos sistemas seran anunciados al area

de operaciones con un tiempo prudente de un mes para la ejecucion de este.

Los proyectos de expansion deberdn contar con un estudio de demanda y de mercado los

cuales seran sustento suficiente para ser evaluado por el area administrativa.

Se utilizaran mecanismos de control y evaluacién continua sobre el nivel de calidad del
servicio que se ofrece, a traves del sistema de valorizacion donde se calificara de 1 a 5

estrellas que tan satisfecho se encuentra el cliente con el producto adquirido.
El area de operaciones se desarrolla en un horario de 8 x 24, durante los 365 dias del afio.

Todas las operaciones que realice el area de operaciones debera ser realizado en el tiempo
establecido segun el flujo de procesos, controlando de esta manera algin contratiempo que

pueda afectar en el servicio al cliente.
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6.1.1 Politicas de Calidad

Dentro de CREANDO ESPACIOS 4D tenemos como piezas claves a los colaboradores, de
la mano de ellos se lograra un producto y servicio de calidad, cumpliendo con las

expectativas que se tiene en el mercado por nuestro producto.

Cada persona dentro de la empresa tiene como compromiso brindar productos y servicios
de calidad, cada una de nuestras acciones nos llevara a seguir cumpliendo con los

estandares que se brindan al cliente final.

La atencidn y servicio serd de manera personalizada, y estd orientada a servir con
efectividad al cliente a través de los distintos canales de atencion con los que cuenta la
empresa como son: de manera presencial en nuestro show room, via telefnica a nuestro

numero de contacto y via web a través de nuestra pagina web y redes sociales.

Asimismo, esta atencion se efectuara de manera rapida y eficaz; y en casos de reclamo por

garantia se atendera en un plazo maximo de 48 horas.

Para cumplir con las politicas de calidad, la empresa ha disefiado un protocolo que todo
personal que tenga acceso al publico objetivo debe seguir. De esta manera se estandariza el

proceso y se garantiza la calidad del mismo.

El protocolo de atencidon serd de manera integral para todas las areas involucradas, los
colaboradores brindaran toda la informacion relacionada al producto, la forma de pago y la

atencion post venta.

Los productos cuentan con un periodo de garantia en el cual el cliente hara uso de ese
derecho, mediante el cual informara al area de post venta el inconveniente que ha surgido

con respecto al mismo.



CREANDO FSDACIOS 4D

La garantia es de un afio 0 mas dependiendo del modelo del mueble y esta se efectuara

siempre y cuando el producto tenga una falla de fébrica.

El area administrativa y el area de ventas, de manera conjunta deberan tener personal
capacitado involucrado en la atencion y servicio al cliente. De esta manera cumplir con la
diferenciacion que ofrece la empresa tanto en la atencion al cliente y en la venta del

producto el cual cumple con los estandares establecidos por la empresa.

Cualquier tipo de peticion o cambio que desee realizar el cliente con respecto al producto,
deberé ser especificado en el formato de pedido de forma clara y concisa, evitando de esta

manera algun malestar al cliente.

Se dara a los clientes facilidad y comodidad en todo momento, desde que el primer
contacto que se tiene a través de los distintos canales, siempre manteniendo un trabajo
organizado, respetando los plazos establecidos desde el momento de la compra, la entrega e
instalacién del producto.

6.1.2 Politicas de Procesos

Los procesos son parte de un mejoramiento constante en las operaciones que se realizan en
las distintas areas que conforman el negocio. Se debe contar con procesos y mecanismos

que garanticen el adecuado desarrollo de cada mueble, cada area y un cada colaborador.

La empresa debera de contar con un proceso por area por lo menos, para que los

colaboradores que recién inician tengan una idea del desempefio que se realiza.

El mejoramiento interno de los procesos son de suma importancia para la empresa,

incrementando asi la produccion, optimizando tiempos o también reduciendo gastos.

Nuestros procesos estan enfocados en los clientes, a su satisfaccion con la atencion

brindada y el producto final.
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La modificacion de algin proceso deberd ser presentado al area administrativa y se
comprobara con una prueba si es favorable las modificaciones realizadas, una vez teniendo
la aprobacion esta sera comunicada a todos los colaboradores de CREANDO ESPACIOS
4D.

Cada interaccion es parte de un momento de la verdad dentro de los procesos de atencion al
cliente y el proceso de produccion e instalacion de los muebles multifuncionales. Buscando
asi resultados favorables y resolviendo algin momento de la verdad critico que pueda

surgir.
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FLUIOGRAMA N° 1 DE SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE

Inicio — | Cliente ingresa a la —_— Vendedor atiende y

asesora al cliente

tienda
Sl
Vendedor solicita
datos, fechay lugar de Cliente
entrega. Abono del compra el
—
50% del valor del producto
mueble. para mandar
A harer
NO
Y
Vendedor entrega Vendedor toma los datos
recibo de abono del 50% del potencial cliente para
del valor del mueble erviar email, invitar a
comprado ferias o descuentos de un

producto interesado.

Despide al cliente con B
una sonrisa. >



FLUJOGRAMA N°2 PROCESO DE COMPRA DE MUEBLE MULTIFUNCIONAL
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FLUJOGRAMA N° 3

PROCESO DEL SERVICIO DE POST VENTA — RECLAMO
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6.1.3 Politicas de Planificacion

La planificacion es una parte fundamental de la empresa, a través de la cual se estableceran

nuevos objetivos y mas estrategias que nos ayudaran a alcanzar el éxito.

Previamente se realizara un analisis de la situacion de la empresa, de todas las areas

involucradas, el personal y cudl es la situacion actual con los clientes.

Las areas operativas tienen como prioridad cumplir los objetivos establecidos por la
empresa, cumpliendo con las politicas y las estrategias que se establezcan para alcanzar

los objetivos.

La administracion desarrollara un plan de acuerdo al analisis y observaciones que ha

encontrado en la organizacion.

Se formularan y se implementara las estrategias de mejora en las areas operativas, de esta

manera mantener un mejoramiento constante en los procesos.

Analizar el mercado inmobiliario y cuales son las tendencias en la poblacion, de esta
manera estaremos innovando con nuevos modelos en el mercado y se implementara una

mayor tecnologia en el servicio y disefio de los productos.

Todos los objetivos propuestos por la administracion desarrollaran estrategias que

optimicen constantemente el crecimiento de los indicadores.

Los presupuestos planificados para el proximo afio se iniciara el mes de setiembre, teniendo

un trimestre completo para poder tener una aprobacién de parte de los accionistas.

Las nuevas alternativas de expansion permitirdn presupuestar con anticipaciéon la nueva

generacion de ingresos.
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6.1.4 Politicas de Inventarios

Se maneja una logistica acorde a la necesidades de los productos que se ofrecen en la
empresa, para lo cual se establece un adecuado sistema de control en los muebles,
repuestos, piezas e insumos necesarios para la venta y mantenimiento de los muebles,

manteniendo el nivel de calidad de los productos.

Las compras de los muebles seran tercerizados, con aliados estratégicos como cinco a diez
proveedores de la fabricacion de los muebles disefiados, esto serd para contar con

abastecimiento suficiente de las muebles que se comercializan.

El area de logistica lleva el control y la responsabilidad del inventario detallado de las
piezas con la que cuenta el almacén y cudl ha sido el ratio de rotacion de la mercaderia en

el transcurso del primer afio de la empresa.

Para la adquisicion de piezas se buscara el mejor precio que cumpla con las
especificaciones de los requerimientos, se presentara el presupuesto al area de logistica y

una vez aprobado por este pasara para el area de tesoreria.

Los procesos de compras de materiales e insumos se realizan trimestralmente para el area
de operaciones y administrativo. En caso de que algin requerimiento sea urgente se

realizara una excepcion.

Dentro de las compras se tiene en cuenta la calidad, la garantia, el precio, tiempo de

entrega, la marca y la experiencia del proveedor en el mercado.

El administrador delega poderes de decision al jefe de operaciones para autorizar 6rdenes
de compra que no sean mayor del importe de S/. 10,000. 00 (Diez mil soles 00/100).

Para la adquisicion de cualquier tipo de suministros, equipos y materiales, se procurara
conseguir el menor precio y las mejores condiciones de pago. Los procesos deberan

iniciarse una vez aprobado el presupuesto.
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6.2 DISENO DE INSTALACIONES

Las instalaciones de una organizacion no sélo es el espacio fisico donde se localiza, sino

también el lugar donde se realiza todo tipo de operaciones.

El disefio y la distribucion de las instalaciones son previamente analizadas y seleccionadas

que permitan llegar a los objetivos.

6.2.1 Localizacion de las instalaciones

CREANDO ESPACIOS 4D cuenta con una tienda alquilada, ubicada en el distrito de Santa
Anita. Se eligio este distrito debido a la cercania con los demas distritos del target y porque
es un punto céntrico para ellos. Ademas el valor del metro cuadrado de alquiler es de
menor que el de los demas distritos. El alquiler pactado es de S/ 5,000 nuevos soles.

Criterios utilizados para la eleccion de la localizacion:

CUADRO N° 13 CRITERIOS PARA ELACCION DE LOCALIZACION
UBICACION
Alternativas
Peso Relativo San juan de
Factores ) )
% Santa Anita Ate Lurigancho
Peso | Ponderado |Peso | Ponderado |Peso | Ponderado
Cercania al publico objetivo 50% 8 4 7 35 7 35
Costo alquiler / ubicacion 20% 8 1.6 6 1.2 6 1.2
Cercano a proyectos
inmobiliarios 15% 9 1.35 6 0.9 7 1.05
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Tréfico de personas ‘ 15% ‘ 7 |1.05 6 |09

0.9

8 6.5

6.65

Elaboracion propia

Mapa de ubicacién de la tienda.

Cromotex o

Corporacion ; o

Grafica Mavarrete
i Carretera Central 26

i Union

JR GROUP

16 T

6.2.2 Capacidad de las instalaciones

Las instalaciones de “CREANDO ESPACIO 4D serviran como tienda de exhibicion y

ventas, donde mostraremos los muebles de acuerdo al area del hogar, es decir; dormitorio,

sala, comedor, cocina y bafio; para que de esta manera los potenciales clientes puedan

imaginarlo en su hogar. Ademas, este local tendrd un pequefio ambiente donde se

cumplirén funciones administrativas y de soporte. Este local albergara 6 empleados que

cumplan las siguientes funciones:
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01 Administrador

01 Asistente administrativo

02 Vendedor de tienda

01 disefiador ( personal externo)

01 contador (personal externo)

El administrador tendra funciones de:

Pago de honorarios profesionales (proveedores y colaboradores)
Capacitacion constante de muebles multifuncionales a nuestros empleados.
Control administrativo de nuestras operaciones con los bancos, etc.
Manejo de las redes sociales y pagina web.

Realizar la venta, tanto fisica como de manera virtual.

CREANDO ESPACIOS 4D no produce los bienes, solo los comercializa, dejando esa labor
a sus proveedores. La entrega del producto en casa no lo haremos nosotros directamente;
sino que se terciarizara dicho proceso por una empresa de transporte y distribucién. En ese
sentido, la capacidad instalada de CREANDO ESPACIOS 4D se mide en base a la cantidad
de muebles que podamos vender. Hemos proyectado que la demanda se ira incrementando
mensualmente (representada en cantidad de muebles vendidos), por lo que serd necesario
contar con diversos proveedores en fabricacion de muebles multifuncionales
especializados en un producto, por ejemplo: proveedor para cama camarote con escritorio
para dormitorio de nifio — generalmente se trabaja con melamine y madera, proveedor para

modulares de sala — aqui se trabaja con madera, tela de muebles y/o cuero, etc.
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Para saber la capacidad instalada, hemos considerado

Cabe considerar que la capacidad instalada se define en
Horario de atencion:

Para ventas sera:

De lunes a domingo de 10:00 am a 9:00 pm (11 horas diarias)

Tiempo promedio de venta y entrega del producto es de 8 dias

6.2.3 Distribucioén de las instalaciones

El local de Creando Espacios 4D tiene 40 m2 que se distribuye de la siguiente manera:
Sala de exhibicion y ventas
Oficina Administrativa

Almacén
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PLANO DE DISTRIBUCION DE TIENDA

Contaremos con un local multifuncional ubicado en la urbanizacion 10 de Octubre del
distrito de Santa Anita y tendra 240 m2 de area total, es amplio para que nos permita
exhibir nuestros productos estrellas, asimismo en este local se encuentra nuestra oficina
administrativa y un pequefio almacén con productos de alta rotacion. Contaremos con dos

vendedores para impulsar las ventas.

6.3 Especificaciones Técnicas Producto.

En Crenado Espacios D6 cuidaremos muy a detalle el producto terminado ya que de ello
dependera la imagen que el pablico tenga de nuestra empresa. Es por ello te seremos
rigurosos en que las especificaciones técnicas se cumplan por nuestros asociados al

momento de la fabricacidn; esto permitira que el cliente pueda tener la garantia de estar
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adquiriendo un producto que no solo satisfaga sus expectativas, sino que termine

identificandose con el confort, la calidad y la elegancia que vamos a brindar.

Nos enfocaremos en comercializar muebles multifuncionales para los principales espacios
de la casa; a continuacion las principales especificaciones técnicas de nuestros muebles

multifuncionales.

Dormitorio: Este mueble multifuncional va se nuestro producto estrella, cumple tres
funciones guardando siempre una armonia y elegancia; a primera vista sera un sofa comodo
de cuero que estara disponible en cuatro colores solidos (blanco, negro, marrén y rojo); su
relleno serd de espuma de alta densidad; tendra un respaldar plano acolchonado recubierto
de cuerina del mismo color que estara equipado con una repisa amplia. Luego este sofa se

convertira en una cama con tan solo deslizarlo manualmente hacia abajo.
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CARACTERISTICAS DEL MUEBLE SOFA - CAMA

MATERIALES
v OTRAS GARAN-
DIMENCIONES
PRODUCTO CARACTERISTICA | TA
ESTRUCTURA
Cama:
MODELO: Largo:190 cm
FORTALEZA Sillon relax, |
Ancho: 135 cm _ Asientos con espuma
mecanismo
Fondo: 40 cm manual poliuretano
Sofé: Madera pino Brazo con espuma
poliuretano -
Largo:170 cm Soporte de acero 3 ANOS

Alto: 40 cm
Fondo: 45 cm
Repisa:
Largo:135 cm

Ancho: 35 cm

Cinta elastica

de

fierro

Estructura
cama:

barra cuadrada

Patas metal cromado
2.5cm

Colchon  190x135x

40

Elaboracion propia

Cocina: Otra solucion que brindamos es la optimizacién del espacio en la cocina, en donde

este espacio debe estar bien organizado, en ese sentido presentamos este mueble que es una




CREANDO FSDACIOS 4D

cajonera hecho de melamina de 18 mm que puede ser en todos los colores solidos y en
colores especiales como el Black ciprés o blanco alma; ademas pueden ser en varias

combinaciones de colores Y relieves.

CUADRO N° 15 CARACTERISTICAS DEL MUEBLE RECIFE
DIMENCION | MATERIAL | OTRAS GARA
ES ESY N-TIA
PRODUCTO CARACTERIS
ESTRUCTU | TICA
RA

MODELO: RECIFE Largo: 160 cm

) Colores al
Melamina .
Alto: 90 cm escoger, opcion
N18, brazos ]
. de dos cajones
Fondo: 50 cm | telescopicos ) 3
medianos, la|
8x 45 doble | ANOS
Mesa atil; | . B mini mesa se
riel, manijas
70x45 apoya con tercer
cromadas.
brazo

Silla: 38x40

Elaboracion propia
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Bano: Este mueble multifuncional es especial para aprovechar los espacios que siempre se
pierden y se consideran puntos ciegos, ademas de crear espacios para organizar las cosas le
da un toque de elegancia al bafio, se podran fabricar de un solo color o combinado; la

griferia no forma parte del producto.

CUADRO N° 16 CARACTERISTICAS DEL MUEBLE GOIAS
DIMENCION | MATERIAL | OTRAS GARA
ES ESY N-TIA
PRODUCTO CARACTERIS
ESTRUCTU | TICA
RA

MODELO: GOIAS
Estructura de

melamina,
Melamina N 18
Largo: 70 cm | Prazos
telescopicos | MM, €l we )
Alto: 130 cm TASA no| .
de metal ]E ) o AROS
orma parte de
Fondo: 40 cm 5X35
producto.
Manijas de
aluminio

Elaboracion propia
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Sala y/o otros ambientes: Este mueble multifuncional estd creado pensado en el uso
adecuado de los espacios, es asi que puede ser utilizado como una mesita en donde se
pueda poner algin adorno a un costado de la pared y también se puede convertir en una
mesa amplia con cuatro sillas comodas y seguras ya que utilizaremos barras de fierro de 20

mm con melanina de 18 mm ajustados con remaches el cual va permitir una larga duracion.

CUADRO N° 17 CARACTERISTICAS DEL MUEBLE PARANA
DIMENCION | MATERIAL | OTRAS GARA
ES ESY N-TIA
PRODUCTO CARACTERIS
ESTRUCTU | TICA
RA
MODELO: PARANA Tablero  de
melanina N
18 Cuenta con
Largo: 100 cm sujetadores para
Estructura guardar las sillas | 4
Alto: 75 cm fierro plegables. ANOS
Fondo: 45cm | Sillas de Colores al
fiero, escoger.
Mesa atil: .
melamina y
100x70

cuerina. son
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Sillas: 40x40 | desplegable

Elaboracion propia

6.4 Planeamiento de la Produccion

Es muy importante para nosotros el planeamiento de Ventas en la empresa, pues es el
indicador que nos dara las pautas del camino a seguir hacia el logro del objetivo. Es por
esta razon que debemos poner especial énfasis en este punto.

En un primer instante vamos a comprar un modelo de cada mueble para amoblar el show
room, este sera disefiado mediante la creacion de los diferentes ambientes del hogar como
son: dormitorio, sala comedor, cocina y bafio. Con esta accion el cliente podra percibir

como quedara su ambiente con nuestros productos.

Tendremos stock en tienda solo de algunos productos de menor valor, para ventas rapidas.

Las demas se haran sobre el pedido y con el pago del 50% por adelantado.

Segun los estudios realizados existen 3 momentos del afios donde crece la demanda de
estos productos; en mayo, julio y diciembre. Por tal motivo nos adelantaremos teniendo un

stock adicional de los productos que tienen mayor rotacion para esas fechas.

La demanda se estima de la siguiente manera:
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CUADRO N° 18 CUADRO DE PLANEAMIENTO DE PRODUCCION

CAMA - SOFA —REPISERO

CAMA - ROPERO

CAMAROTE JR - SABANERA

CAMA - ESCRITORIO

MESA CON DOS SILLAS - ALACENA

REPOSTERO DE COCINA —GABINETE - ALACENA
MESA EXPANDIBLE - CAJONERA CON COJINES
ESPEJO PORTA PLANCHADOR CON CAJONERO
MESA EXTENDIBLE CON 4 SILLAS PLEGABLES
JUEGO DE MUEBLES —CON BAUL

MESA DE LIVING CON SILLAS AJUSTABLES
MESA DE CENTRO —CAJONERA

MINI BAR MOVIL
TOALLERA —CAJONERA PARA WC

TOTAL VOLUMEN VENTAS

6.4.1 Gestidon de compras y stock

Las compras, es una actividad relevante en nuestra empresa, sobre todo considerando que
nos dedicaremos a la comercializacion de muebles. A continuacion detallaremos los

lineamientos a seguir:

Politicas de compras, son pautas que tiene la empresa para determinar las condiciones que
solicitaremos a nuestros proveedores. La pautas que deben seguir las politicas de compras

son.

Que nuestros proveedores sean confiables en el sentido que nos demuestren continuidad en

el abastecimiento a la empresa.

Seleccionar adecuadamente a nuestros proveedores considerando: garantia de producto
minimo por 1 afio, trabajo al crédito, tiempo de entrega del producto desde el momento del
requerimiento y lugar de entrega (en su local o llevarlo al nuestro) y por supuesto todo esto
dependera de los precios que nos otorguen.
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Mantener los niveles de calidad de los productos

Solicitar el envio de muestras gratis sobre el material que van a utilizar en la fabricacion de

los muebles
Verificar que se cumplan las érdenes de compra emitidas.

Evitar duplicacion de pedidos, reducir o eliminar los desperdicios, evitar tener productos

obsoletos por malas gestiones de compras.

Establecer especificaciones de los insumos, en este sentido nosotros somos muy claros al
especificar el tipo de material a utilizarse para la fabricacién de nuestros muebles

multifuncionales y también para materiales y suministros para la oficina.

Establecer marca, modelo y cantidad de suministros (téner, tintas, etc.)
Establecer marcas y cantidad de materiales para oficina.

Establecer con nuestros proveedores el tipo de melamine que requerimos: 10mm con color
por ambos lados, textura de acuerdo al modelo de mueblo, color de acuerdo a modelo. De
igual manera con el cuero y tela para muebles, como también la calidad y grosor del fierro

que requieran los muebles segtin el modelo.?®

Establecer el momento de la compra, es necesario para un éptimo uso de los recursos

determinar con anticipacion el momento de realizar las compras.

Zhttp://thewoodbetter.blogspot.pe/2012/11/tableros-de-melamina-calidades-gramajes.html
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En primer momento, vamos a incurrir en la compra de 8 muebles multifuncionales para la

sala de exhibicidn que tendremos y stock de algunos modelos de menor valor.

Las compras de muebles se haran a medida que se venda dicho producto; es decir primero
el cliente requiere y pide el producto y nosotros hacemos el requerimiento del mismo a

nuestro proveedor.

Hay periodos especiales donde la venta de nuestros productos suben como son los meses de
mayo, julio y Diciembre, para esas fechas nos anticiparemos a la demanda y haremos un
pedido de acuerdo a los modelos de muebles que tengan mayor acogida por nuestro

publico.

De igual forma es necesario establecer los tiempos de compras para productos de oficina,
gue son de menores precios y no impactan de manera directa con el negocio; por eso hemos

determinado hacerlo trimestralmente.

Identificacion de proveedores y cotizaciones; en este sentido hemos decido evaluar a

nuestros proveedores con las siguientes caracteristicas.

Solicitamos que nuestros proveedores nos den como minimo 1 afio de garantia para los

muebles.

Si existiera algun problema con los muebles por parte del fabricante, ellos se haran

responsable de arreglarlo.

Que nos permita trabajar de manera flexible; solicitar el mueble en la medida que vayamos

vendiendo, siempre respetando el precio pactado.

Tiempo de entrega del producto sera de 07 dias candelario.
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Mantener las cotizaciones vigentes y adelantarnos ante una posible alza de materiales para

transferirlo al cliente.

Buscar constantemente negociaciones con nuestros proveedores a fin de obtener precios

mas competitivos.

Condiciones de compra con el proveedor; este punto es muy importante para la empresa ya
gue nos permitira tener liquidez y flujo de caja, si las condiciones con nuestro proveedor

son las méas optimas.

Solicitar que nos permita comprar a crédito. En un primer instante serd 50% al momento de

la orden de compra y el otro 50% contra entrega en nuestro local.

Posteriormente se solicitara linea de crédito.

Descuento por pronto pago o por volumen; nuestro producto es de precio alto debido a la
naturaleza del mismo. Sin embargo consideramos que seria importante que los proveedores
nos den un precio diferente por la compra en volumen. Debemos tener en cuenta que para
mantener estandares de calidad ya se ha seleccionado a los proveedores por modelo de

mueble

Si compramos 3 muebles nos otorgara el 5% adicional del precio pactado.

Si compramos 6 muebles nos otorga un 8% adicional del precio pactado.
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Para el proceso interno de compras, “Creando Espacios 4D” requiere mantener un stock
minimo de muebles que permita atender la demanda de la operacion, de igual forma sobre

los materiales de oficina.

La gestion de compras y manejo de stock de Creando Espacios D6 son los siguientes

articulos:

Muebles multifuncionales en los disefios que tengan mayor rotacion.
Utiles de escritorio y oficina, suministros para PC.

Material publicitario.

Polos para el area de ventas.

6.4.2 Proveedores

Esta empresa cuenta con diferentes tipos de proveedores.

En primer lugar se encuentran nuestros proveedores de muebles, quienes son los mas

importantes para nosotros pues a base de ese producto es que gira el negocio.

En segundo lugar se encuentran nuestros proveedores de distribucion y entrega de
productos, al igual que el primero este también es de suma importancia para la empresa ya
que es quien tendra la responsabilidad de que el producto llegue en perfectas condiciones al

usuario final.

En tercer lugar se encuentran nuestros proveedores de marketing y publicidad en redes

sociales y pagina web, como son el pago a Facebook y Google.

En cuarto lugar se encuentran nuestros proveedores de imprenta. Quienes se encargaran de
realizar folletos, volantes, dipticos y demas material para la informacion de nuestro

producto.
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En quinto lugar se encuentra nuestro proveedor de local, ya que este es alquilado.
Finalmente tenemos nuestros proveedores de Utiles de oficina y suministros para PC.

Es de suma importancia contar con proveedores, serios y que nos den el respaldo de poder

trabajar con ellos de manera consistente durante toda nuestra operacion.

6.4.3 Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo

Como sabemos Creando Espacios 4D es una empresa comercializadora, por lo que no
tendra que incurrir en grandes gastos de activos fijos para el proceso productivo. Sin
embargo si vamos a incurrir en gastos de uso administrativo que nos permitird operar de

manera optima.
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CUADRO N° 19 INVERSION EN ACTIVOS

Activos Fijos

Desarrcllo de Web 1 54, 5.000.00 S/, 5.000.00
Sub total S/, 5,000.00

Servidor 1 Si. 2. 780.00 5. 2.780.00
Laptops 3 S/, 1.800.00 5. 5.400.00
Impresaora 1 5S40 1.000.00 S/ 1.000.00
Sub total S/. 9,180.00
Escritorio 3 S/, 500.00 S/, 1,500.00
Sillén 3 S/, 300.00 S/, 900.00
Mesa de reunidn 1 Si. 85000 Si. 55000
Sillas 6 S/, 140.00 5/, 840.00
Mueble 1 S/, 7e0.00 5/, 7e0.00
Counter 1 S/, 600.00 5/, 600.00
Armario 1 5/, 650.00 5/, 650.00
Extintor] 4kag) 3 S/, 60.00 S/, 180.00
Oiros 1 S/, 120.00 S/, 120.00
Sub total S/, 3,980.00 S/. 6,400.00
Total de Activos S/. 15,580.00

Depreciacidn

Equipos tecnaoldgicos S/ & 18000 25% S).2.045 00 SSo1T0.42
Mobiliario de oficina S/, 0,00 10% S/, 0,00 S/, 0.00
Taotal S/, 2,045.00 S/ 170.42
Amortizacién

Deasarrollo de Wab S/ 5.000.00 10 Si.500.00 S/ 4167
Total Si. 500.00 S/, 41.67

Elaboracion propia

6.4.4 Estructura de costos de produccion y gastos operativos

En costos de produccion hemos considerado los costos de muebles y de distribucion.

Ambas actividades son tercerizados por lo que pondremos los precios segun lo negociado
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con nuestros proveedores, ademas de modelo de mueble ya que poseemos diferentes tipos

de mueble y por ende diferentes costos.

CUADRO N° 20 COSTOS DE PRODUCCION
DESCRIPCION COSTO S/.
CAMA - SOFA — REPISERO 3,299.00
CAMA - ROPERO 2,999.00
CAMAROTE JR - SABANERA 3,699.00
CAMA - ESCRITORIO 1,899.00
MESA CON DOS SILLAS - ALACENA 1,999.00
REPOSTERO DE COCINA — GABINETE - ALACENA 1,799.00
MESA EXPANDIBLE - CAJONERA CON COJINES 999.00
ESPEJO PORTA PLANCHADOR CON CAJONERO 249.00
MESA EXTENDIBLE CON 4 SILLAS PLEGABLES 799.00
JUEGO DE MUEBLES — CON BAUL 2,599.00
MESA DE LIVING CON SILLAS AJUSTABLES 899.00
MESA DE CENTRO — CAJONERA 799.00
MINI BAR MOVIL 399.00
TOALLERA — CAJONERA PARA WC 600.00

Elaboracion propia
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También consideramos con los gastos operativos, que detallamos a continuacion:

CUADRO N° 21

CUADRO DE GASTOS OPERATIVOS

Gastos Pre- Operativos

Licencia de Funcionamiento S/. 300.00

Constitucion de la Empresa| S/. 1,200.00
Gastos Notariales S/. 2,000.00
Reforma de Local S/. 15,000.00
Adelanto de Alquiler (un mesg S/. 5,000.00
Total S/. 23,500.00

Gastos Operativos mensuales

Alguiler de Oficina S/. 5,000.00 S/. 60,000.00
Arbitrios municipales S/. 200.00 S/. 2,400.00
Limpieza de oficina S/. 600.00 S/. 7,200.00
Servicio de luz S/. 400.00 S/. 4,800.00
Servicio de agua S/. 150.00 S/. 1,800.00
Servicio telefonia movil S/. 200.00 S/. 2,400.00
Servicios telefonica fijaeIntg S/. 110.00 S/. 1,320.00
Publicidad pop S/. 266.00 S/. 3,192.00
Total S/. 6,926.00 S/. 83,112.00

Elaboracion propia

CUADRO N° 22

CUADRO DE GASTOS DE MARKETING ANUALIZADO

PRESUPLESTO DE MARKETING CREANDO ESTACIOS 4D

ACCIONES Y MEDIOS CARACTERISTICAS
MES 1

(0sTO

MES2 | MESY | MES4 | MESS | MESE | MEST | MESE | MESD | MESI0 | MESL | MESL2

A0S FACEBDOK REDE0CIAL | PUBLICIDAD EN SECCION NOTICIAR DELFE | 90000 | 80000 | 90000 | 900.00 | 900.00 | 90000 | 90000 | 90000 | 90000 | 90000 | 90000 | 9000
PARTICIPACION EN FERIAS |VISITAS FERIAS DE MUEBLES 2,000.00 2,000.00 200000
A0S GODGLE BUSQUEDA | ANURCIDS A TRAVES OE GOOGLE 80000 | 80000 | A0OOD | 80000 | A0OOD | ADOOD | AODOD | ADOOO | ADO00 | BDOOD | ADOOO | &00.00
TOTAL 1,700.00 | 1,700.00 | 1700.00 | 370000 | 170000 | 170000 | 370000 | 170000 | 170000 | 170000 | 170000 | 370000

16,400.00
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Elaboracion propia

6.4.5 Mapa de Procesos y Pert
MAPA DE PROCESOS

Para un mejor control de los procesos de la empresa se ha elaborado un mapa de procesos
en donde se van a visualizar todas las actividades de la empresa para su gestion efectiva.

CUADRO N° 23 CUADRO DE PROCESOS

PROCESOS ESTRATEGICOS
s PROCESOS MISIONALES

NECESIDADES DEL USUARIO

Elaboracion propia
PERT

Creando espacios 4D necesita saber el tiempo entrara en operaciones, para ello hemos
realzado una lista de actividades que se deberan llevar a cabo para tal fin, el plazo de cada
actividad esta definida por los plazos normales se realiza cada tarea, sin embargo

determinar plazos a futuro siempre estan sujeto a variaciones externas que pudiera cambiar
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el plazo fijado, es por ello que a continuacion presentamos el método PERT que nos
permitird coordinar las distintas actividades con tiempos en el cual pueden estar sujetos a

variaciones considerando tres posibilidades de tiempo: optimista, frecuente y pesimista.

CUADRO N° 24 CUADRO DE MATRIZ PERT

LETRA ACTIVIDADES REQUISITO To(a) |Tm(m) | Tp(b) Te=(a+4m+b)/6
A REALIZACION DEL PROYECTO EMP. NINGUNO 42 46 56 47
B CONSTITUCION LEGAL DE LA PPY A 3 4 4
c LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO A 5 1 7
D INSTALACION DE SALA DE VENTAS CB 7 10 12 10
E RECLUTAMIENTO C 4 5 5
F INSTALACION DE EQUIPOS DE OFICINA D 1 3 3
G CAPACITACION E 1 2 2
H IMPLEMENTACION PLAN DE MARKETING F-G 5 10 11 9

Elaboracion propia

Con los tiempos esperados identificamos las rutas criticas para estimar la probabilidad de

tener retazos en las actividades a ejecutarse para empezar a operar.

FLUJOGRAMA N°4 FLUJO DE ACTIVIDADES DE MATRIZ PERT
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Elaboracion propia

El plazo del proyecto es de 76 dias, la ruta critica identificada de estas actividades son: D —
F — H; por lo que se estiman a continuacion la probabilidad de tener un retraso en los

plazos.

CUADRO N° 25 CUADRO DE RUTAS CRITICAS

LETRA ACTIVIDADES CRITICAS To (a) Tp (b) o’ =((b-a)/6) 2
D INSTALACION DE SALA DE VENTAS 7 12 0.69
F INSTALACION DE EQUIPOS DE OFICINA 1 a 0.25
H IMPLEMENTACION PLAN DE MARKETING 5 11 1.00
VARIANZA 1.94
DESV ESTA 1.39

Con una desviacion estandar del proyecto de 1.39, calculamos que probabilidad tenemos de

que el proyecto se retrase una semana mas.

P(T<83) P (2<83-76)/1,39)

P(Z<0,050)

0.05 corresponde a una probabilidad del 48.01% segun la tabla de distribucion normal; es
decir que tenemos una ligera probabilidad que nuestro proyecto termine dentro de los

tiempos esperados.
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/.- ESTRUCTURA ORGANIZACIONALY
RECURSOS HUMANOS.

7.1 Objetivos Organizacionales

Los objetivos organizacionales estaran de la mano con los objetivos estratégicos ya antes
propuestos, la estructura organizacional esta conformada por los puestos que son necesarios
para el inicio de las actividades, conforme se vaya creciendo y posicionando en el mercado

se ira incrementando nuevos cargos y contratando nuevos colaboradores.

Convertirse en una empresa flexible, que pueda adecuarse de manera rapida y oportuna a

los cambios que se presenten en su entorno.

Desarrollar programas que ayudaran al desenvolvimiento de las capacidades y
competencias de los colaboradores en las distintas areas, con la finalidad de cumplir con

nuestra mision.

Contar una politica de rotacién de personal, para ser trabajadores polivalentes; que

desarrollen competencias en distintas areas de la empresa.

El servicio de atencion al cliente y de post venta contara con un sistema de medicion del

nivel de satisfaccion de los clientes.

Todos los puestos de la organizacion seran medidos tanto en el desempefio como en las

competencias a través de una politica de Evaluacion de desempefio.

Cada objetivo propuesto estd alineado a los objetivos estratégicos de la empresa, lo que

traera consigo el logro de los mismos.
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7.2 Naturaleza de la Organizacion:

Creando Espacios 4D se constituira como una empresa juridica, con capital privado
aportado de manera equivalente entre los socios, con fines de lucro que contara con 4
colaboradores en planilla y 2 colaboradores que lo haran bajo la modalidad de recibos por

honorarios.

Por la naturaleza Creando Espacios 4D S.A.C se considera. “El capital social esté
representado por acciones y se integra por aportes de cada uno de los socios, quienes no

responden personalmente por las deudas sociales”.

La organizacion de la empresa tiene en cuenta el desarrollo de las funciones que realiza
cada colaborador segin su nivel jerarquico, es por esta razon la estructura es de un

organigrama vertical.

7.2.1 Organigrama

Para tener el éxito esperado hemos basado nuestra organizacion en el disefio en la teoria de
Mintzberg, donde se prioriza el area operativa es decir el corazén del negocio y en base a

es0 se puede ver las otras areas de apoyo Yy soporte.

Considerando gque tenemos como Estrategia el desarrollo de un tipo de producto, podemos

decir que nuestra estructura es funcional.
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\ ACCIONISTAS y

‘ ANMINISTACION @
‘ ASISTENTE 2/\
(9 :
‘ CONTABILIDAD | N

‘ DISENO ’ ‘ VENTAS ’@

Organigrama Estructural de la Empresa.

Apice estratégico: Gerencia General
Apice estratégico: Gerencia General
Nucleo de operaciones: Asesores comerciales y disefiador

Staff de apoyo.
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CUADRO N° 26 PERSONAL REQUERIDO PARA EL PROYECTO

Administrador 1 Tiempo Completo

Asistente 1 Tiempo Completo

Vendedores 2 Tiempo Completo

Contador 1 Solo para revision mensual.
Disefiador de muebles 1 Periddico/ por catalogos cada 6 meses
Total 6

Elaboracion propia

7.2.2 Disefio de Puestos y Funciones

Definiremos cuales son las funciones generales y especificas de cada puesto, también se
determinara cual es el perfil de cada puesto.

CUADRO N° 27 CUADRO DE PERFIL DE PERSONAL
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Perfil de Administrador

PERFIL DEL PUESTO

Descripcion del Puesto

Nombre de la organizacion Creando Espacios 4D

Nombre del puesto Administrador

Area Administracion, finanzas y ventas
Jefe Inmediato Directorio de accionistas

Jefe Superior Junta directiva

Preparado por: nadie

Aprobado por: Junta directiva

A). MISION

Tiene como misidn realizar acciones que aseguren la mayor rentabilidad y el pronto retorno de la

inversion. Asimismo comunicar y fomentar las politicas de la organizacion.

B). RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO

Planificar, organizar, dirigir y controlar la empresa, en las diferentes areas de ventas, compras, logistica

y recursos humanos.
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C). FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

Crear un buen clima laboral para el mejor desempefio de los colaboradores.

Supervisar el cumplimiento de las funciones del personal del area de produccion y operativa, asi como

el control de calidad de los productos.
Supervisar y verificar el logro de los objetivos de cada colaborador

Autorizar el pago de la compra de muebles al proveedor, realizar las conciliaciones bancarias y

presentar mensualmente el informe a la junta directiva

Realizar la funcion de caja y de cobranzas para el pago de proveedores, pago de planillas y cobranza de
los productos vendidos.

Realizar declaracion mensual a la SUNAT de los impuestos correspondientes.

Llevar el registro de los gastos administrativos, pago de servicios y tributos.

Profesion/ Ocupacion: Administracion de Empresas, Contabilidad, Administracion de Banca y
de Finanzas.

Grado de Instruccion: Universidad Completa

Otros: Especializacion en Banca y Tesoreria.

Especializacion en Declaracion de Impuestos.

Seminario de Manejo de Libros Contables.
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E). CONOCIMIENTOS

Conocimiento de Idiomas: Minimo: Ingles Intermedio

Conocimiento de Informatica: Windows, Paquete Office, Correo corporativo y Navegadores

Conciliaciones Bancarias, Manejo de Telebanking, Generar

planillas de pagos.

F). EXPERIENCIA (marcar con una X)

Entre 1 a 2 afos:

Entre 2 a 3 afios:

Entre 3 a 5 afios: X

Entre 5y 10 afios:

G). UBICACION Y CONDICIONES (marcar con una X)

Lima: X
Provincia:

Extranjero:

¢El puesto realiza viajes por motivo de trabajo? NO
¢ El puesto requiere movilizarse de su ambiente de trabajo cotidiano? Sl
Autonomia de puesto ( intensidad de la supervision recibida) -
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H). COMPETENCIAS

Capacidad critica

Manejo de colaboradores
Anélisis de problemas
Competencias Organizacionales: Asuncion de riesgos
Desarrollo de subordinados

Liderazgo

Tolerancia al estrés
Conocimientos Operativos
Conocimientos Sistematicos
Competencias Funcionales: Trabajo en equipo

Capacidad de comunicacion escrita

Trabajo bajo estrés




Perfil de Personal de Ventas

PERFIL DEL PUESTO

CREANDO FSDACIOS 4D

Descripcion del Puesto

Nombre de la organizacion

Creando Espacios 4D

Nombre del puesto

Ventas.

Area

Comercial

Jefe Inmediato

Administrador

Jefe Superior

Administrador

Preparado por:

Ninguno

Aprobado por:

Ninguno

A). MISION

Generar mayores ventas, brindando una adecuada atencion y calidad de servicio.

B). RESPONSABILIDADES PRINCIPALES DEL PUESTO

Vender, brindando un servicio de calidad durante todo el proceso de atencion.
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C). FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO

Cumplimiento de las politicas post venta.

Absolver dudas y consultas del cliente

Estar empapado de toda la informacion del producto
Llenar los formatos de pedidos adecuadamente.

Mantener la base de datos de clientes actualizado.

D). FORMACION

Profesion/ Ocupacion: Marketing, Administracion de empresas.
Grado de Instruccion: Universidad en proceso
Otros: Deseable

E). CONOCIMIENTOS

Conocimiento de Idiomas: Minimo: Ingles Basico

Conocimiento de Informatica: Windows, Paquete Office, Correo corporativo y Navegadores

F). EXPERIENCIA (marcar con una X)
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Entre 1 a 2 afios: X

Entre 2 a 3 afos: X

Entre 3 a 5 afos:

Entre 5y 10 afios:

G). UBICACION Y CONDICIONES (marcar con una X)

Lima: X
Provincia:

Extranjero:

¢El puesto realiza viajes por motivo de trabajo? NO
¢El puesto requiere movilizarse de su ambiente de trabajo cotidiano? Sl
Autonomia de puesto ( intensidad de la supervision recibida) Sl

H). COMPETENCIAS

Competencias Organizacionales: Poder de convencimiento

Autodesarrollo
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Manejo de Soluciones
Manejo de Objeciones

Deteccion de necesidades

Conocimientos Operativos

Competencias Funcionales: Conocimientos Sistematicos

Capacidad de comunicacion en publico.

Elaboracion propia

7.3 POLITICA ORGANIZACIONALES

La Politica Organizacional, son guias de orientacion o directriz que debe ser comunicada,
entendida y acatada por todo el personal de la empresa y deben ser dictada desde el nivel
jerarquico mas alto de la empresa. En ella se contempla las normas y responsabilidades de

cada area o puesto de trabajo.

Es decir, las politicas son criterios generales de ejecucion para el logro de los objetivos y

estas facilitan a su vez la implementacion de las estrategias.

Existen 2 tipos de politicas en toda organizacion, las Politicas Generales y Politicas
Especificas

En Creando Espacios 4D utilizaremos las 2 politicas.

Politica General

Esta debe ser comunicada e interiorizada por todo el personal de la empresa y se refiere a:
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Politica de presupuesto:

Todas las areas de la empresa deben hacer su presupuesto anual con anticipacion para
realizar las futuras operaciones, estas deben ser sustentadas y considerando situaciones
fortuitas que se puedan dar de acuerdo al mercado o algun evento externo que la empresa

no pueda controlar ( lluvias, huaycos, cambio en la politica gubernamental, etc.)
Politicas de Compensacion:

Esta serd dicha de manera clara y precisa, y comunicada a todo el personal. Ellos deben
saber cuando sera el dia de pago 26 de cada mes, los pagos de comision seran al cierre del
mes y abonado en la cuenta de los trabajadores el mes siguiente esta comision sera del 2%
para los vendedores, los descuentos de AFP o ONG, otros descuentos, aporte a ESSALUD,

etc.

Politica de Calidad:

Esta politica se debe de dar en toda la organizacion, mediante una evaluacion de
desempefio y que el personal se vuelvan personal polivalente; es decir que puedan trabajar
en diferentes areas de la empresa. Con esta gestion se lograra reducir costos en contratar un

nuevo colaborador por vacaciones o maternidad segun se dé el caso.

También desarrollaremos un programa de evaluacion de competencias que €s” un conjunto
de comportamientos, habilidades, conocimientos y actitudes que favorecen el correcto
desempefio del trabajo y que la organizacion tiene interés en desarrollar o reconocer en sus

291,

colaboradores cara a la consecucion de objetivos estratégicos de la empresa“” Sobretodo es

de suma importancia en pequefias empresas como la nuestra. Donde se evaluara:

2http://www.gestiopolis.com/formacion-desarrollo-competencias-laborales/
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Capacidades de conocimiento y dominio personal
Competencias de gestion de relaciones
Competencias cognitivas de razonamiento
Politica de Salud Integral:

La salud de nuestros colaboradores es una de las principales preocupaciones, por ello en
linea con lo dispuesto por el Ministerio de Trabajo segin Decreto Supremo N° 002-2013-
TR, CREANDO ESPACIOS 4D, tiene como politica de salud integral realizar un chequeo
anual preventivo de salud a todo el personal directo generando una cultura de prevencion;
asimismo para nuestros proveedores solicitaremos que homologuen sus politicas de salud

integral al nuestro.

Politica Especifica

Estas son las que se aplican a determinados procesos y delimitados por su alcance:
Politica de ventas:

Estas politicas tienen que ser muy claras para el personal de ventas ya que es un factor muy

sensible para los compradores. Por tal motivo lo especificamos:

Los pagos se realizaran de 2 formas: La primera se realizard presencial en nuestro
Showromm a través de efectivo y/o con tarjetas de crédito visa, mastercad. La segunda, se
realizard a través de nuestra pagina web donde podra pagar con tarjeta de crédito visa o

mastercad.

Todos los precios estan incluidos el 17% de IGV.
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Para la separacion o el pago a cuenta de un producto, este tendrd que hacerse con el
depdsito del 50% del valor del producto por adelantado y la diferencia contra entrega en
nuestro local de ventas, antes que sea entregado el producto en su casa.

Al momento de realizar la compra se le indicara si el mueble seleccionado tiene garantia; el
tiempo, de que consta la misma, ademas de entregarle la garantia junto con su producto al

momento de entrega.

Politica de compras:

Estas se realizaran a medida que se tenga la orden de compra de un mueble por parte de

ventas.

Ya tenemos definidos los proveedores y rango de precios que se trabajara, tiempo y afos de

garantia que se nos da por el producto.

Se da inicio con la orden de compra por parte de la empresa hacia el proveedor y el

depdsito del 50% del valor acordado.

Se entregara el producto en un maximo de 7 dias desde la fecha de orden compra y se
pagara el mismo dia de la entrega. De igual manera se entregara el producto en nuestras

instalaciones de Santa Anita, donde se recibira con la factura y garantia del producto.

También se realizara compras de acuerdo a los productos que tengan mayor rotacién y de

menor valor para tener en stock.

Nos adelantaremos a las fechas con mayores ventas como son los meses de mayo, julio y
diciembre; solicitando algunos productos ofreciendo el 50% del valor de los mismos,

pidiendo un crédito de 30 dias para la cancelacion de las mismas.

Politica de inventario.
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Para que esta politica sea exitosa debemos considerar algunos puntos a evaluar y

determinar el nivel de existencias econémicamente mas convenientes para la empresa.
Las cantidades necesarias para satisfacer las necesidades de ventas.

El tiempo del periodo de produccion.

Capital de trabajo para financiar el inventario.

Los costos de mantener el inventario.

Proteccion contra la escasez de materias primas y mano de obra

La proteccidn contra un aumento de precio.

Capacidad de almacenamiento.

Los riesgos incluidos en inventario.

Para las empresas pequefias como la nuestras mantener un inventario representa una

inversion relativamente alta y tiene un alto impacto sobre las decisiones financieras.

7.4 GESTION HUMANA

La gestion humana corresponde a un compromiso de actitud porque se ha convertido en un
apoyo gerencial para el manejo de las relaciones laborales, cultura organizacional y la

promocion de un excelente clima laboral.

El aporte de la gestion humana es importante debido que permite a las empresas captar y

garantizar el personal idoneo para los puestos solicitados.

Contar con el area de gestion humana puede resultar en un valor agregado porque permite
descentralizar funciones y asignar responsabilidades especificas a otras areas.
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7.4.1 Reclutamiento.

Establecer los procesos de reclutamiento para el manejo de las normas a las actividades de

seleccion del recurso humano y cumplir con los objetivos establecidos.

El reclutamiento empieza cuando el jefe de alguna area de la empresa envia a RRHH la
ficha de solicitud de personal, donde indicara de manera especifica: puesto, funciones,

motivo de ingreso, etc.
Recursos humanos verifica que es valedero este nuevo ingreso y empieza el reclutamiento.

Para el reclutamiento de personal, la convocatoria serd de manera externa a través de las
paginas de las bolsas de trabajo en el mercado como Computrabajo y también a través de

nuestra pagina web seleccion_creandoespacios@gmail.com. Al ser una empresa nueva,

necesitamos gente con experiencia previa para los puestos solicitados.

Dentro de la politica empresarial se considera como primera opcion de reclutamiento a

nuestros trabajadores mediante ascensos o traslados de empleados.

En la actualidad, muchas empresas invitan a la comunidad profesional a dejar sus datos en
nuestra pagina web para cuando sede el caso, mantener el contacto con ellos y ofrecerles la

participacion en los procesos de seleccion.

7.4.2 Seleccion, contratacion e induccion.

Seleccion

Establecer las normas para las actividades de seleccion y contratacion del recurso humano

que se ajusten a los requerimientos de la empresa y perfiles dados.


mailto:selecci%C3%B3n_creandoespacios@gmail.com

CREANDO FSDACIOS 4D

Para realizar una seleccion de personal con posibilidades de éxito se debe formar un perfil

profesiografico®. Se pueden agrupar en:

. Requerimientos personales.
. Requerimientos técnicos.

. Requerimientos administrativos.

La seleccidn de personal empezara enviando su hoja de vida que sera enviada a nuestro

correo laboral: seleccion creandoespacios@gmail.comy en bolsa laboral

como www.computrabajo.com.

Si cumple con el perfil del puesto solicitado, sera llamado para pasar las pruebas
psicoldgicas, consultando a la vez sus antecedentes policiales y su historial en el sistema

financiero.

La siguiente etapa sera una entrevista personal donde se observara el desenvolvimiento del
postulante. Esta entrevista sera de modo semi-libre, es decir, se realizard siguiendo un
modelo pre establecido, pero sin necesidad de que sea rigida. Hay aspectos donde se debe

validar los datos tales como formacion, experiencia, intereses, etc.

Verificar experiencia y referencias laborales.

Contratacion.

%0 Caracteristicas que debe reunir un candidato para cubrir un puesto, estas caracteristicas son
conocimientos, caracteristicas especificas, aptitudes, rasgos de personalidad.
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-No podra realizarse ninguna contratacion a aquella persona que no cumplié con el proceso

de seleccion.

Con base en la comunicacion del jefe de unidad, viene la seleccién final donde se indica al

candidato final sobre la seleccion asi como acordar la fecha y pardmetros de ingreso.

La duracion del contrato seréd por tiempo determinado de 3 meses para empezar, de acuerdo

al rendimiento se realizara los siguientes contratos que seran de 6 meses.

El contrato debe ser firmado por el responsable directo y el trabajador. Y luego seré llevado

al ministerio de trabajo para dar fe del mismo.

Induccién

Esta es una parte muy importante para la incorporacion del nuevo colaborador a la empresa,
pues debe de darse de manera activa y natural, donde el colaborador no solo conocera las
funciones de su puesto de trabajo; sino que tiene que saber cOmo opera toda la empresa y
de esta manera saber la importancia de su trabajo, que todo es un engranaje perfecto y que
es necesario el buen funcionamiento de todas las &reas. Asimismo tener una vision global
del negocio, y ayuda a que el nuevo colaborador se incorpore de manera mas rapida a sus

funciones.

Establecer planes y programas con el objetivo de hacer més rapido la adaptacion del nuevo
trabajador a la empresa. Constara de tres partes fundamentales:

Informacion introductoria proporcionada en funciones individuales por medio de su jefe

inmediato superior..
Informacion dada por el supervisor.

Capacitacién de ajuste después de un tiempo viendo cdmo se va desarrollando el trabajador

en el puesto.
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7.4.3 Capacitacion, desarrollo y evaluacion de desempefio.

Capacitacion

La capacitacion es indispensable para CREANDO ESPACIOS 4D ya que permitira a los

trabajadores realizar sus actividades laborales de manera adecuada. Por lo tanto:

Establecer normativas para desarrollar las competencias laborales en nuestro personal para

cumplir con los objetivos de la empresa y satisfaccion de nuestros clientes.

La capacitacion serd parte de un proceso continuo conforme a las tareas que realice cada

trabajador y a las actualizaciones que hubieran en cada area.

Una vez que el trabajador pase por la capacitacion, debera poner en practica lo aprendido

para beneficio de ambas partes.

Evaluacién de desempefio.

La evaluacion de desempefio es muy Gtil para toda organizacion en la actualidad. Con los
resultados de esta evaluacion, la empresa puede verificar si se esta cumpliendo con los
objetivos por areas y realizar una toma de decisiones para aplicar acciones correctivas o

seguir con las mismas acciones y alentarlas si el resultado es positivo.

Esta evaluacion es de caracter obligatorio y se da a todos los empleados de la organizacion
y la realizaran con su jefe inmediato superior, se realizara cada 6 meses para evaluar los
logros de los objetivos mensuales y de esta manera conocer el avance de cada colaborador
con el objetivo general que tiene asignado cada uno de acuerdo al &rea o puesto que

desempefia.

Cabe resaltar que es una evaluacion cuantitativa pues nos da como resultado los logros de

los objetivos.

Las acciones que deben cumplirse en una evaluacion de desempefio son:
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Evaluacién del cumplimiento general.
Evaluacién del logro de los objetivos especificos.
Establecer plan de mejoras.

A través de esta se puede saber que colaboradores cumplen con sus funciones y sobresalen
en sus puestos de trabajo, para considerarlos en posibles ascensos o asignarles mayor
responsabilidad. También identificar que colaboradores tienen aspectos por mejorar,
ayudarlos con capacitacion y que se acorte la brecha. Finalmente mediante esta evaluacion
se identificara a los colaboradores que no cumplen con llegar a sus objetivos, a pesar de las
capacitaciones no muestran ningin cambio de mejora, y por lo tanto seran sacados de la

empresa.

Compensaciones: Se compensara a los trabajadores de acuerdo a la responsabilidad y

contribucion que cada persona realice en funcion de los objetivos del puesto.

Desarrollo y promocién: Se obtendran datos para el desarrollo de cada persona segun su

carrera profesional.

Comunicacion: Dialogo constante entre los supervisores y trabajadores, asi como en los

resultados obtenidos y en la proyeccion de acciones para seguir en el futuro.

Adaptacion: El trabajador facilita la operacion de cambios y obtener datos acerca de sus

aspiraciones a largo plazo dentro de la empresa.

7.4.4 Motivacion.

La motivacion es una de las herramientas importantes que debe manejar toda empresa para
que sus colaboradores puedan trabajar de manera dptima, en un buen clima laboral y un

entorno colaborativo, lo que permitir alcanzar el logro de los objetivos.



CREANDO FSDACIOS 4D

Existen 2 tipos de motivacion la intrinseca y extrinseca. La parte economica es muy
importante para todos los colaboradores. Sin embargo cuando ya lo obtienen y se
acostumbran esa motivacion desaparece. Hay otras acciones que motivan a los
colaboradores, como tener méas tiempo para el ocio, mejorar sus desarrollo profesional o el
reconocimiento en su actividad laboral. Por ello es de suma importancia que la empresa
pueda descubrir que es lo que motiva al personal, para que de esta manera se pueda ofrecer
lo que ellos requieran y de esta manera potenciar su trabajo.

Los pasos a seguir seran:
Motivar y retener a los trabajadores segun los resultados de los indicadores de desempefio.

Si hay trabajadores que se encuentren desmotivados por el empleo por diversos factores (no
satisface sus expectativas o necesidades), se debe identificar a estos trabajadores para

indagar en las vicisitudes que tiene en ese tiempo.
Se prosigue a elegir la motivacion adecuada para que mejore su rendimiento.

Darle seguimiento al comportamiento de la persona para ver como esta respondiendo de
acuerdo a la motivacion otorgada. De acuerdo a este seguimiento, se tomara la decision de

cambiarlo o seguir con el trabajador.

Segun el autor, Pedro Rafael Camacaro, se debe tener una plantilla competitiva y

motivada, nos indica:**

Integracion y acogida de nuevos empleados: Todos los trabajadores deben sentirse parte de

la empresa.

Metas y objetivos: Cada trabajador debe tener metas y objetivos que les anime a superarse

y colaborar todos por el bien comdn.

Incentivos y premios: Hacer un reconocimiento a los trabajadores siendo ya con una paga

extra, dia libre, etc.

3thttp://pedrocamacaro.galeon.com/



CREANDO FSDACIOS 4D

Mejora de condiciones de trabajo: Tener unas buenas herramientas de trabajo facilita el

labor de cada empleado.

Formacién y desarrollo profesional: La mayoria de trabajadores tienen como objetivo
ascender en la empresa donde laboran evaluando el nivel de conocimiento y formacion

adquirida.

Por todos estos motivos, en Creando Espacios 4D mantendremos una comunicacion
horizontal, fortaleciendo las opiniones de nuestros colaboradores y motivando sus

iniciativas y resultados.

Se premiara al equipo que llegue y supere el objetivo propuesto, con una cena para

fomentar el trabajo en equipo y compromiso con la empresa.

También se otorgara capacitaciones a nuestros colaboradores que lo requieran para realizar

de mejor manera su labor en la empresa.

Potenciar las habilidades y conocimientos del colaborador que destaque en su trabajo y
capacitarlo de manera externa a traves de un instituto u otro con la finalidad que ponga al
alcance de la empresa todos los conocimientos adquiridos.

7.4.5 Sistema de Remuneracion

El sistema de remuneracion de nuestra empresa sera en dos modalidades: por planilla para
el administrador, asistente y vendedores y, para el contador y disefiador sera mediante
recibos por honorarios; para el personal que se encuentra en planilla se le depositara de
manera formal a través de una institucién bancaria en dos abonos por mes quincena y fin de

mes los mismos que gozaran de todos los beneficios de ley.
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7.5 Estructura de gastos de RRHH

Para tener un personal competente y comprometido con la empresa, es de vital importancia
que el area de Recursos humanos desarrollar diferentes actividades que tengan como
finalidad reclutar al mejor elemento del mercado y mantener al mejor personal en la

empresa.

La planilla de Creando Espacios 4D esta compuesto por 3 posiciones contratadas algunas
por tiempo indeterminado, por contrato determinado y prestacion de servicio con recibos
por honorarios. También esta area incurre en otros gastos para la mejora continua del

personal.
La estructura de gastos de Recursos humanos se detalla de la siguiente manera.

CUADRO N° 28 GASTOS DE RECURSOS HUMANQOS
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12 MESES

Elaboracion propia
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8. Plan Econdmico — Financiero

Se desarrolla el siguiente plan financiero para determinar si nuestra idea de negocio es
viable para los accionistas y se si necesita asociados importante que aporten dinero al
proyecto para su puesta en marcha, asi mismo es necesario estimar algunos proyecciones de
ventas en distintos escenarios para tener la capacidad de respuesta ante una fluctuacion

drésticas en el mercado con la finalidad de no perder valor.

8.1 Supuestos:

El nivel de delincuencia o de extorsiones en la zona de Santa Anita puede peligrar el buen
funcionamiento del negocio. Para minimizar el riesgo de algun tipo de robo, se colocaran

sistemas de alarmas.

La presencia de catastrofes naturales puede hacer peligrar la compra de nuestros productos
en zonas como Chaclacayo, Chosica donde ocurre con mayor frecuencia estos desastres
naturales. Para minimizar estos hechos, se tendra un Plan de Continuidad de negocios, es

decir, que la empresa siga funcionando lo mejor posible con el menor tiempo posible.

Nuestros proveedores pueden convertirse en nuestros competidores directos al querer entrar
en el negocio vendiendo directamente a nuestro cliente final. Por tal motivo, evitaremos el

menor contacto posible entre nuestros proveedores y clientes.
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8.2 Inversidn en activos (fijos e intangibles) y depreciacion:

La inversion que realizaremos en activos intangibles tiene el desarrollo de la plataforma
web, donde contaremos con un catadlogo Online y un ciber chat para estar en constante

comunicacion con los clientes.

La Inversion en activos fijos tangibles es:

CUADRO N° 29 CUADRO DE ACTIVOS FIJOS

Desarrollo de Web S/.5,000.00 s/, 5,000.00
Sub total S/. 5,000.00

Elaboracion propia
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S/ 2,780.00

S/.2,780.00

Laptops

S/.1,800.00

S/, 5,400.00

Impresora

S/.1,000.00

S/.1,000.00

Sub total

Escritorio

S/, 500.00

S/. 9,180.00

S/.1,500.00

Sillén

S/.300.00

S/ 900.00

Mesa de reunion

S/, 850.00

S/.850.00

Sillas

S/ 140.00

S/ 840.00

Mueble

S/ 760.00

S/ 760.00

Counter

S/ 600.00

S/ 600.00

Armario

S/.650.00

S/, 650.00

Extintor( 4kg)

S/ 60.00

S/ 180.00

Otros

RN I P JY ESSN R R RN i Y PN P N

S/.120.00

S/.120.00

Sub total

S/, 3,880.00

S/.6,400.00

Depreciacion

La depreciacion de los activos tendran un periodo de 4 afios y el porcentaje de depreciacion

anual sera del 25%.
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CUADRO N° 29 CUADRO DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

Equipos tecnoldgicos 5/.8,180.00 S/, 2,045.00 S/.170.42
Total 5/. 2,045.00 5/.170.42

Elaboracion propia

8.3 Proyeccion de ventas

Se estima que el primer afio se venderan 431 muebles de los diversos modelos con los que

cuenta la empresa.

Se ha tenido en cuenta el volumen de ventas mensuales de cada producto para realizar la
proyeccidn de ventas, asi mismo se considerd las temporadas altas donde hay una mayor

demanda, estos meses son el mes 5, mes 7 'y mes 12.
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CUADRO N° 30 CUADRO DE PROYECCION DE VENTAS PARA EL 1ER ANO SEGUN PRODUCTOS

FRODUCTOS MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ARIO 1
CAMA - 30FA - REPISERD 27
CAMA - ROPERD 0
CAMAROTE IR - SABANERA 2
CAMA - ESCRITORIO 15
MESA CON DOS SILLAS - ALACENA 24
REPOSTERQ DE COCINA — GABINETE - ALACENA 23
MESA EXPANDIBLE - CAJONERA CON COJINES 35
ESPEJO PORTA PLANCHADOR CON CAJONERO 56
IMESA EXTENDIBLE CON 4 SILLAS PLEGABLES 31
JUEGO DE MUEBLES — CON BAUL 20
IMESA DE LIVING CON SILLAS AJUSTABLES 28
MESA DE CENTRO — CAJONERA 26
MINI BAR MOVIL 48
TOALLERA — CAJONERA PARA WC 52
TOTAL VOLUMEN VENTAS 431
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Elaboracion propia
La proyeccion de ventas del ler afio al 5to se ha tenido en cuenta un crecimiento constante del 30%.

CUADRO N° 31 CUADRO DE PROYECCION DE VENTAS DEL 1ERO AL 5TO ANO

PRODUCTOS 1 2 3 4 5
CAMA - SOFA—REPISERO 27 35 46 39 77
CAMA- ROPERO 20 26 34 44 57
CAMAROTEJR - SABANERA 22 29 37 48 63
CAMA - ESCRITORIO 19 25 32 42 24
MESA CON DOS SILLAS - ALACENA 24 31 41 33 69
REPOSTEROQ DE COCINA - GABINETE- ALACENA 23 30 39 51 66
MESA EXPANDIBLE - CAJONERA CON COJINES 35 46 39 77 100
ESPEJOPORTA PLANCHADOR CON CAJONERO 26 73 95 123 160
MESA EXTENDIBLE CON 4 SILLAS PLEGABLES 31 40 52 68 39
JUEGO DE MUEBLES — CON BAUL 20 26 34 44 7
MESA DE LIVING CON SILLAS AJUSTABLES 28 36 47 62 20
MESA DE CENTRO— CAJOMERA 26 34 44 37 74
MINIBAR MOVIL 48 62 81 105 137
TOALLERA — CAJONERA PARAWC 32 68 83 114 149
TOTAL VOLUMEN VENTAS 431 560 728 947 1231
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La proyeccion de ventas en moneda nacional durante el primer afio sera de S/. 577,821.00 incluido IGV

. CUADRO N° 32

PRODUCTOS

CUADRO DE PROYECCION DE VENTAS DEL 1 ER ANO EN MONEDA NACIONAL

MES 1

MES 2

MES 3

MES 5

MES 6

MES 7

MES 8

MES 9

MES 10

MES 11

MES 12

TOTAL ANO 1

CAMA - SOFA - REPISERO

CAMA - ROPERO

CAMAROTE JR - SABANERA

CAMA - ESCRITORIO

IMESA CONM DOS SILLAS - ALACENA
REPOSTERO DE COCIMNA — GABINETE - ALACENA
MESA EXFANDIBLE - CAIONERA CON COJINES
ESFEJO PORTA PLANCHADOR CON CAJONERC
MESA EXTENDIBLE CON 4 SILLAS PLEGABLES
JUEGD DE MUEEBLES — CON BAUL

MESA DE LIVING COM SILLAS AJUSTABLES
MESA DE CENTRO — CAJONERA

IMINI BAR MOWVIL

TOALLERA — CAIONERA PARA WC

TOTAL VENTAS CON IGV

GV

TOTAL VENTAS SIM IGV

3,299.00
2,999.00
7,398.00
1,899.00
1,999.00
1,799.00
1,998.00
1,494.00
2,397.00
5,198.00
1,798.00
2,397.00
1,197.00
/. 1,800.00
8/. 37,672.00
8. 5747
5. 31925

5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.

5/

8/
5/

£,508.00
2,999.00
3,699.00
1,899.00
1,999.00
3,598.00
999.00
1,494.00
2,397.00
2,599.00
£99.00
1,598.00
1,596.00
1,800.00
. 34,174.00
5,213
28,961

5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
Lp
5/.
5/.
5/.
5/.

3,299.00
5,998.00
3,699.00
3,798.00
3,998.00
3,558.00
1,998.00

996.00
2,397.00
5,198.00
1,798.00
1,598.00
1,197.00
1,800.00

5/, 41,372.00

s/
5/

6,311
35,061

5/.

5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.

5/

s/
s/

3,699.00
1,899.00
3,998.00
1,799.00
2,997.00

996.00
3,196.00
2,599.00
2,697.00
1,598.00
1,197.00
1,200.00
. 27,875.00

4252
23,623

5/.
5.
5/.
5/.
5/.
5/.
5.
5/.
5/.
5/.
5/.
5.
5/.
5/.
s/.
s/.
s/.

9,897.00
5,998.00
7,398.00
1,899.00
3,998.00
5,397.00
2,997.00
1,245.00
1,598.00
7,797.00
1,798.00
2,397.00
1,197.00
2,400.00
56,016.00
8,545
47,471

£,598.00
2,999.00

1,899.00
1,999.00
1,799.00
1,998.00

249.00
2,397.00
5,198.00
2,697.00
2,397.00
1,995.00
3,000.00

/. 35,225.00

5,373
29,852

9,897.00
5,998.00

/. 11,097.00

5.
5/.
5.
5.
5.
5.
5/.
5.
5.
5.
5.

s/

8/
8/

5,697.00
3,098.00
3,598.00
2,997.00
1,245.00
1,598.00
5,198.00
3,596.00

799.00
1,895.00
4,200.00
. 61,913.00
9,444
52,469

5.
5.
5.
5.
5/.
5.
5.
5.
5.
5/.
5.
5.
5.
5/,
s/.
s/.
s/.

9,897.00
5,998.00
7,398.00
1,899.00
5,897.00
3,5098.00
3,996.00
996.00
1,598.00
2,599.00
1,798.00
1,598.00
1,596.00
3,000.00
51,968.00
7,927
44,041

5.
5/,
5/.
5/.
5/.
5/,
5/.
5/.
5/.
5/.
5.
5/.
5/.
5/.

s/

8.
S/

£,508.00
5,098.00
7,398.00
3,798.00
3,098.00
3,508.00
2,997.00
1,245.00

799.00
2,599.00
1,798.00

799.00
1,197.00
3,000.00
_ 45,822 00

6,990
38,832

5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
s/
s/.
s/

9,897.00
5,998.00
7,398.00
1,899.00
5,997.00
3,508.00
3,996.00
996.00
1,598.00
2,599.00
1,798.00
1,598.00
1,586.00
2,400.00
51,368.00
7,836
43,532

£,508.00
5,998.00
7,398.00
3,798.00
3,998.00
3,598.00
2,997.00
1,245.00

799.00
2,599.00
1,798.00

799.00
1,197.00
3,000.00

. 45,822 00

6,950
38,832

/. 16,485.00

8,997.00

/. 14.796.00

5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.
5/.

s/

5/
5/

5,697.00
5,997.00
5,397.00
4,995.00
1,743.00
3,995.00
7,797.00
2,697.00
3,196.00
3,192.00
3,600.00
. BE,594.00
13,514
75,080

/. 8,073.00
/. 58,980.00
/. 81,372.00
/. 36,081.00
/. 47,976.00
/. 41,377.00
/. 34,965.00

. 13,944.00

/. 24,769.00
/. 51,980.00
/. 25,172.00
/. 20,774.00

. 18,152.00
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8.4 Célculo del capital de trabajo

Para calcular el capital de trabajo se usé el método del déficit acumulado maximo.

CUADRO N° 33 CUADRO DE CAPITAL DE TRABAJO

Método del Déficit Acumulado Maximo

S/.31,925.42

5/.26,961.02

S/ 35,061.02

S/. 23,622 88

S/ 4747119

S/ 29,851.69

S/ 52 468.64

S/.44,040.68

5/.38,832.20

5/.43,532.20

S/.38,832.20

S/.75,079.66

S/.0.00

S/ 0.00

S/ 0.00

-5/ 15,354 87

-5/.30,856.27

-5/.19.403.60

-5/ 34.104.62

-5/, 28.626.44

-5/ 26,240.93

-5/, 28.295.93

-5/, 26.240.93

-5/, 48.801.78

-5/.6.923.13

-5/, 6,923.13

-5/, 6,923.13

-5/.6,923.13

-5/.6,923.13

-5/.6,923.13

-5/, 6.923.13

-5/, 6,923.13

-S/.6,923.13

-5/, 6,923.13

-5/, 6,923.13

-5/.6,923.13

-5/.1.800.00

S/ 0.00

S/.0.00

-5/ 2,600.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/ 0.00

-5/, 2,600.00

-5/ 23,500.00

-5/ 6,926.00

S/.6,926.00

S/. 6,926.00

S/.6,926.00

S/. 6,926.00

S/, 6,926.00

S/. 6,926.00

S/, 6,926.00

S/.6,926.00

S/.6,926.00

S/.6,926.00

5/.31,925.42

S/. 63.850.85

S/.92,811.86

S/ 127,872.88

5/, 136,140.89

5/, 152,755.81

S/, 163,203.90

S/ 181,567.92

5/. 196,982 16

S/ 21057343

S/ 225 ,809.70

S/, 239.400.97

S/ 31.925 42

S/.28.961.02

S/ 35,061.02

S/. 23,622 88

S/ 4747119

S/_29.851.69

S/ 52 468 .64

S/.44.040.68

S/.38.832.20

S/.43.532.20

S/ 38.832.20

S/ T75,079.66

S/.0.00

S/ 0.00

S/ 0.00

-5/ 16,364 87

-5/ 30,866.27

-5/.19.403.60

-5/, 34.104.62

-5/, 28,626.44

-5/, 26,240.93

-5/, 28,295.93

-5/, 26,240.93

-5/, 48.801.78

S/.63,850.85

S/.92,6811.86

S/ 127,872 88

S/.136,140.89

S/. 152,755 81

S/.163,203.30

S/, 181,567 92

S/. 196,982 16

S/. 210,573 43

S/, 225,809.70

S/.239,400.97

S/. 265,678 86

S/. 63,851

Elaboracion propia
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8.5 Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional

Financiamiento Tradicional

El proyecto necesita una inversion de S/. 107,930.85. Se ha considerado que por parte de
los socios se tendra una inversién del 59.16% vy la diferencia se solicitara un

financiamiento con una entidad financiera local importe que se solicita es de S/. 44,080.00.

CUADRO N° 34 CUADRO DE ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

CAPITAL PROPIO (Capital de Trabajo) S/.63,850.85

FINANCIAMIENTO Si.44,080.00
TOTAL INVERSION S/.107,930.85

Elaboracion propia

El financiamiento con la entidad financiera sera de S/. 44,080.00. Dentro de las tasas
activas  de financiamiento para pequefias empresas estamos consideran tener un
financiamiento de 3 afios con el Banco de Crédito del Perd (BCP). La tasa con la que se
trabajara es de 17.57% TEA.

CUADRO N° 35 CUADRO DE PROGRAMACION DE PAGO BANCARIO
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Monto del préstamo (S/.): Si.44 080.00 Soles

Tasa promedio para

TEA 17.57% v

pequefia empresa
Tasa efectiva mensual: 1.36% Mensual
Flazo de amortizacion: 3 Afios
Periodo: 36 Meses

0 Meses

Periodo de gracia:

Elaboracion propia

No se cuenta con periodo de gracia y el cronograma de pagos ha sido generado con cuotas
fijas, utilizando el método francés el cual tiene un sistema de amortizacion de cuotas

constantes.



CUADRO N° 36

CRONOGRAMA DE FINANCIAMIENTO
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1 Si. 44,020.00 Si. 69861 51 967 6E Si1L66E1T Sho4E 12244 SiET.E]
2 Sl 12244 S Ga6ED IR S 155617 Si 4215187 SL63AT
3 Si42,151.87 SLaT242 5198375 S 156617 Si41168.12 SE0.23
4 Si41168.12 S 559.06 Si.99711 S 155617 sS40, S 15654
] Si. 40,0710 Si 54652 S L0.ES S155E17 Si. 3916036 S B2TE
E S 39,160,368 S 63180 S1024.37 S 155617 S 28,125.99 =i 148.90
T S 3813599 (=1 Sh1038.28 S 156617 S 37058770 S 14601
2 Si37.0av.0 S 60373 Si 105238 S 156617 Si.36,045.32 Si.06
3 Si. 3604532 S 489.50 Si106E6S S155E17 S 3497364 S 13706
10 S 34 97864 S 47RO Si0E8108 Si1L66E1T S 33EAT AR Si. 13300
1 Si 3389748 Si 460033 Si1,095.84 S 155617 S 3280164 S 12883
12 S 3280164 S 445.45 SLny2 S 156617 S 31,6909 SL124.73
13 S 31,6909 Si 430036 S 112681 S155E17 SiI0.56E51 Sl 12050
14 S 3056511 S 4507 11440 Si1L66E1T S 2843400 SiNEEE
15 Si2a4240 Si399.58 Sl 115654 S 155617 Sl 28,267 42 Siias
16 Si. 2826742 Si3eRET SLLIT230 S 156617 S 2709502 SL07.43
17 Sl 2709502 Si3ET.95 S 118822 S155E17 Si. 25,906.90 S 10303
12 Si. 26,9068.90 = i R S 120438 Si1L66E1T S 2470254 S 9851

13 Si. 2470254 Si 33646 Si220T S 155617 Si2348183 519393
20 Sl 2348183 Si. 31888 Sh1237.29 S 156617 Sl 22,244.54 Si.89.29
21 Si 2224454 Si302.08 Si1.254.09 S155E17 Si.20,990.45 S 84.58
22 Si.20,990.45 S 2eh.06 ST Si1L66E1T 51971933 = =R

23 S13,719.33 SL2ET.FI Si1288.38 S 155617 S 18,430.95 S 7408
24 S 18,430.95 Si 26023 S 1.306.88 S 156617 SLIFER.07 S 70038
26 ST 12507 Si 23256 SL32EE S155E17 S 15,801.45 SLERLZ

2E S 1620145 = e LT S 134153 Si1L66E1T 51 14.459.87 S B0.03
27 Sl 14,453.87 S196.37 S35 S 155617 S 13, 100.08 Sl 6498
28 S 13,100.08 S ATY.A0 Shlargay S 155617 SLLTALTS S 493

29 Si1L,7217) Si150.02 S 1,396.39 Si155E17 Si10,3:24.80 Si44.57
30 S 10,.324.80 S 140,21 S 14598 Si1L66E1T Sh8A05.84 53926
) Si.8,903.94 Sl 12093 S 143619 S 156617 ST AVIES Si.33.88
a2 Si. 7 ATIES Si101.43 Si 1454 68 S 155617 SiE013.a7 S 28
a3 SiE013.97 =11 Shidr44a Si155E17 Si4.544.53 Si.22.89
34 S 4.544.53 Si BT S49d 46 Si1L66E1T S 305007 ShTEE

36 Si. 3,060.07 Si41.42 SLLE1TE S 156617 S 153632 St 1160

36 S1.1.556.32 S 2085 Si 153632 S 155617 Si.0.00 Sl 5.84

Elaboracion propia

Financiamiento No Tradicional
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El aporte de los socios fundadores serd de S/38,311.00 en partes iguales, siendo de esta
manera un aporte de S/. 9,578.00 por cada socio. El cual forma un 60 % del total de
Capital de Trabajo.

A su vez también habra el aporte por parte del inversionista de S/. 25,540.00 el cual es el

40% de participacion del Capital de Trabajo.

CUADRO N° 37 CUADRO DE APORTES PARA CAPITAL DE TRABAJO

Enrique Gomez

Estefania Suere
Kathy Ibafiez

Jorge Velasquez

Inversionistas

Socios fundadores

Inversionistas

S/. 63,850.85

Elaboracion propia
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8.6 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja)

Balance General

El Balance General al inicio de nuestras actividades muestra el total activo que se necesitara en el afio 0 (antes de comenzar las

actividades del proyecto), por la parte del total pasivo y patrimonio se reflejara toda la inversion.

CUADRO N° 38

CUADRO DE BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL

Afos Aho O ARo 1 Aho 2 ARo 3 ARo 4 ARo 5
Activo S/.107,930.85 | S/.132,790.21 | S/. 157,955.78 S/. 229,117.46 S/. 352,451.44 S/. 559,443.99
Efectivo S/.0.00 S/.27.404 36 S5/ 42 72584 5/.101,866.68 5/.238.221 50 5/. 53966979
Capital de Trabajo (Caja) 5/, 87,350.85 S/, 87,350.85 5/.93,95574 S/.106,476.58 5/.93,95574

Activo Fijo 5/.20,580.00 S/, 20,580.00 5/.24 31820 S/.24 31920 S5/.24319200 S/.24319.20
Depreciacion S/ 0.00 -S/.2.045.00 -S/.2.045.00 -S/.2.045.00 -S/.2.045.00 -S/.2.045.00
Amortizacion de intangibles S/.0.00 -5/ 500.00 -5/ 1,000.00 -S/.1,500.00 -S/.2,000.00 -5/ 2,500.00
Pasivo y Patrimonio S/.107,930.85 | S/.132,790.21 | S/. 157,955.78 S/, 229.117.47 S/. 352,451.44 S/. 559,443.99
Pasivo S/. 44,080.00 S/. 31,690.91 S/. 29,514.15 S/. 26,954.93 S/.0.00 S/.0.00
Préstamo 5/, 44 .080.00 S/, 44.080.00 S/, 44.080.00 S/ 44 .080.00

Amaortizacion S/ 0.00 -S/.12.389.09 | -S/ 14 56585 -S/ 1712507

Patrimonio S/.63,850.85 | S/. 101,099.29 | S/.128,441.62 S/. 202,162.53 S/. 352,451.44 S/. 559,443.99
Patrimaonio 5/.63,850.85 5/.63,850.85 5/, 63,850.85 S/.63,850.85 S/. 80,329 .94 S/.75,770.05
Resultado Acumulado S/ 0.00 S/.0.00 S5/, 37,248 45 S/.64,590.78 S5/.138.311.68 S/.272.121.50
Resultado del Ejercicio S/.0.00 S/, 37,248.45 S/, 27,342.33 S/.73,720.91 S/.133,809.82 S/. 211,552.45




Estado de GGPP

Dentro del Estado de Resultados, se muestra la proyeccion de los proximos 5 afios

CUADRO N° 39

CUADRO DE ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS

CLREANDO ESDACIOS 4D

Elaboracion propia

Afos Ao 0 Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ano 4 Afo §
Ingresos S/.489678.81 | S/. 636,582 46 S/ 82765719 | S/.1,075824.35 | S/.1,398,571.66
Costo de Ventas S/.255925.38 | S/ 413,778.60 | S/.537.912.18 S/.699,285.83 S/.909,071.58
Utilidad Bruta $/. 233,753.43 | S/.222,803.86 | S/.289,645.02 $/. 376,538.52 S/. 489,500.08
Gastos de Planilla S/.83,077.50 S/. 8556983 S/.88.062.15 S/. 90,554 48 S/.93,046.80
Gastos Operativos S/.83,112.00 S/. 85,605.36 S/. 88,098.72 S/.90,592.08 S/.93,085.44
Gastos de RRHH S/.7,000.00 S/. 7,000.00 S/. 7,000.00 S/.7.000.00 S/. 7.000.00
Amortizacién de intangible S/.500.00 S/.500.00 S/.500.00 S/.500.00 S/.500.00
Depreciacion S/.2,045.00 S/.2,045.00 S/.2,045.00 S/.2,045.00 S/.2,045.00
Utilidad Operativa S/. 58,018.93 S/. 42,083.68 S/.103,939.15 S/. 185,846.97 S/. 293,822.84
Gastos Financieros (intereses) S/. 6,284 98 S/.4,108.22 S/.1,549.00
Utilidad Antes de Impuestos S/. 51,733.95 S/. 37,975.46 S/.102,390.15 S/. 185,846.97 S/. 293,822.84
Impuesto a la Renta S/. 14,485.51 S/.10,633.13 S/. 28,669.24 S/.52,037.15 S/.82,270.40
Utilidad Neta S/. 37,248.45 S/. 27,342.33 S/.73,720.91 S/. 133,809.82 S/. 211,552.45
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Flujo de Caja Proyectado para los 5 proximos afios

CUADRO N° 40 CUADRO DE FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Elaboracion propia

FLUJO DE CAJAPROYECTADO
Afios Afio 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5

(+)Ingresos S/. 489,679 S/. 636,582 S/. 827 557 S/. 1,075,824 S/. 1,398,572
(-)Costo de Ventas. S/. 255,925 S/ 413,779 S/. 537,912 S/. 699,286 S/. 909,072
Utilidad Bruta $/.233,753.43 | S/.222,803.86 | S/. 289,645.02 S/. 376,538.52 S/. 489,500.08
(-)Planilla S/. 83,077.50 S/. 85,569.83 S/. 88,062.15 S/.90,554.48 S/. 93,046.80
(-)Gastos Operativos S/.83,112.00 S/. 85.605.36 S/. 88,098.72 S/.90,592.08 S/.93,085.44
(-)Gastos de RRHH S/.7.000.00 S/.7,000.00 S/.7,000.00 S/.7,000.00 S/.7.000.00
(-)Amortizacién de intangible S/. 500.00 S/.500.00 S/.500.00 S/. 500.00 S/. 500.00
(-)Depreciacion S/.2,045.00 S/.2,045.00 S/.2.045.00 S/. 2,045.00 S/.2,045.00
EBIT S/. 58,018.93 SI. 42,083.68 S/.103,939.15 $/. 185,846.97 S/. 293,822.84
(-)impuesto a la Renta S/.16,245.30 S/.11,783.43 S/.29,102.96 S/.52.037.15 S/.82.270.40
(+)Amortizaciéon de intangible S/. 500.00 S/.500.00 S/.500.00 S/.500.00 S/. 500.00
(+)Depreciacion S/.2,045.00 S/.2,045.00 S/.2,045.00 S/.2,045.00 S/.2,045.00
Flujo Operativo SI/. 44,318.63 S/. 32,845.25 $1.77,381.19 S/. 136,354.82 SI. 214,097.45



8.7 Flujo Financiero

CUADRO N° 41

CUADRO DE FLUJO FINANCIERO
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Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio §

(+)Ingresos

S/. 489,679

Si. 636,582

Si. 827,557

S/ 1,075,824

S/. 1,398,572

(-)Costo de Ventas.

5/. 255,925

5. 413,779

5/. 537,912

S/. 699,286

5/. 909,072

Utilidad Bruta

S/, 233,753.43

$/. 222,803.86

S/. 289,645.02

§/. 376,538.52

$/. 489,500.08

JPlanilla

5/. 83,077.50

S/. 85,669.83

S/. 88,062.15

5/.90,654.48

5/.93,046.80

JGastos Operativos

5/.83,112.00

S/. 85,605.36

S/. 88,098.72

5/.90,692.08

5/.93,085.44

5/.7.000.00

S/.7,000.00

S/.7,000.00

S/.7.000.00

5/.7.000.00

JAmortizacion de intangible

S/. 500.00

5/. 500.00

5/. 500.00

S/. 500.00

S/. 500.00

-
(-
(-)Gastos de RRHH
(-
(-

JDepreciacion

5/.2,045.00

S/. 2,045.00

S/. 2,045.00

S/. 2,045.00

5/. 2,045.00

EBIT

S/. 58,018.93

5/. 42,083.68

§/. 103,939.15

5/. 185,846.97

$/. 293,822.84

(-)impuesto a la Renta

S/. 16,245.30

S/11,783.43

S/.29,102.96

S/ 52,037.15

S/.82,270.40

{(+)Amortizacién de intangible

S/. 500.00

5/. 500.00

5/. 500.00

S/. 500.00

5/. 500.00

{+)Depreciacion

5/. 2,045.00

S/. 2,045.00

S/. 2,045.00

S/. 2,045.00

5/. 2,045.00

Flujo Operativo

Sl. 44,318.63

5/. 32,845.25

S1.77,381.19

5/. 136,354.82

S/. 214,097.45

Activos Fijos

-5/. 44,080.00

S/.0.00

5/.0.00

5/.0.00

5/.0.00

S/.0.00

Capital de trabajo

-5/. 63.850.85

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

5/.0.00

S/. 63.850.85

Flujo de Caja de Libre Disponibilidad (FCLD)

-5/. 107,930.85

5. 44,318.63

51. 32,845.25

§1.77,381.19

5/. 136,354.82

§/. 277,948.29

Préstamo

S/. 44,080.00

{-)Cuota Anual

-5/. 18,674.06

-S/. 18,674.06

-5/ 18,674.06

(+)Escudo Fiscal

S/.1,759.79

S/.1,150.30

S/ 433.72

Flujo de Caja Neto Inversionista(FCNI)

-5/. 63,850.85

Sl. 27,404.36

§/.15,321.48

S/. 59,140.84

5/. 136,354.82

$/. 277,948.29

Elaboracion propia
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8.8 Tasa de descuento accionistas y WACC

Para hallar el beta desapalancado, se utiliza la pagina de Aswat Damodaran® donde se
encuentra los betas de todos los tipos de negocios. Una vez realizado esta operacion se

vuelve a apalancar usando la formula.
P =Py [1+(1-).(D/E)]
Con el beta del proyecto se procede a calcular el COK usando la formula del CAPM

CUADRO N° 41 CUADRO DE ESTADO DE RESULTADOS

2R tB(ERJ-R)

32 http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/data.html
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Tasa de Descuento
Datos de Mercado de EEUU
Beta desapalancada: Furn/Home Furnishings 0.93
Tasa Libre de Riesgo: Rendimiento de los bonos del Tesoro a 5 afios 1.91%
Premio de mercado: Media geométrica de rendimientos desde 2000 4 58%

Datos de Mercado del Perd
Riesgo pais Perd : Puntaje con el indicador EMBI+ de JPMorgan = 158 puntos por 1.5* 2.25%

Tasa de inflacidn anual - EMERQ 2017 ( 12 dltimos meses) 3.10%
Datos del Proyecto Empresarial : Creando Espacios 40
Inversidn Total inicial 5/.171,781.69
Beta Apalancada 1.44
Desembolso: préstamo bancario S1107,930.85
Aporte patrimonial( capital de trabajo) 5/ 63,850.85
FactorD/D +E 62.83%
FactorE/D +E IT1T7%
Razdn Deuda [ Patrimonio 1.6904
Costo de la deuda 17.57%
Tasa de Impuesto a la Renta 27%
COK 10.74%
WACC 12.29%

* gl riesgo del pais multiplicando con coeficiente de 1,5

COK en délares (RDOLARES) 10.74%
Inflacion Peri Soles (0SOLES) 3.10%
Inflacion EEUU { ODOLARES) - Enero 2017 2.500%
COK EN SOLES 11.39%

COK en soles: 11.39%
WACC: 12.29%

8.9 Indicadores de rentabilidad

La TIRE es la tasa de interés donde mide los ingresos generados del proyecto sin contar los

intereses de algun préstamo, en cambio, la TIRF si incluye los pagos de la deuda contraida.

Si la TIRF es menor que la TIRE, nos indica que el esquema propuesto no es el mas

deseable

CUADRO N° 42 CUADRO DE INDICADORES DE EVALUACION
ECONOMICA
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INDICADORES - EVALUACION ECONOMICA

TASA DE DESCUENTO (WACC) 12.29%
VALOR ACTUAL NETO (VAN) - Libre S/l 266,629.17
INDICE DE RENTABILIDAD 518

TIR Libre 60.50%

INDICADORES - EVALUACION FINANCIERA

TASA DE DESCUENTO (COK) 11.39%
VALOR ACTUAL NETO (VAN) - Inversionista S/ 280,253 62
INDICE DE RENTABILIDAD 5.39
TIR Inversionista 75.64%

Elaboracion propia

Indicadores de Rentabilidad

CUADRO N° 43

CUADRO DE INDICADORES DE RENTABILIDAD

Afos Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Aho 5§
Rentabilidad 5.60% 2 41% 7.15% 12 67% 21.55%
ROI ( ROA) 28.05% 17.31% 32.18% 37.97% 37.81%
ROE 58.34% 42 82% 115.46% 166.58% 279.20%
Margen de Utilidad Bruta 48% 35% 35% 35% 35%
Margen de Utilidad Operativa 11.85% 6.61% 12.56% 17.27T% 21.01%
Margen de Utilidad Neta 761% 4 30% 8.91% 12 44% 15.13%

Elaboracion propia
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8.10 Analisis de riesgo

8.10.1 Analisis de sensibilidad
CUADRO N° 44 CUADRO DE SENSIBILIDAD

DEMANDA ELASTICA
Variacién % VAN -15.00% POR CADA PUNTO PORCENTUAL QUE
Variacidn % VENTAS 0% LAS VENTAS CAEN ELNEGOCIO PIERDE
1.50 DERENTABILIDAD

[EasTiciDAD | 150 LAS VENTAS PUEDEN CAER HASTA

66.67% Y EL NEGOCIO TODAVIA SIGUE

SIENDO RENTABLE, SICAYERA MAS EL
[SENSIBILIDAD || es.67%) NEGOCIO YA NO LO SERIA

Elaboracion propia

8.10.2 Analisis por escenarios (por variables)

La evaluacion financiera esta evaluado bajo un escenario moderado, sin embargo, existen

varios riesgos que por el cual planteamos dos escenarios: optimista y pesimista.

CUADRO N° 45 CUADRO ANALISIS POR ESCENARIO

Escenarios
Cambio de Variables Demanda e Ingresos

Valor de venta S/ 19,581.45 Sh 23,037.00 S/ 26,492.55
Costo de venta S112,727.94 Si 14.974.05 S/17.220.16
VAN FCLD Si.226,804.80 S/, 266,829.17 S/ 306,853.55
VAN FCNI S/ 238215 58 S/ 280.253.62 S/322,291.68
TIR Libre 51.42% 60.50% 69.57%

TIR Inversionista 64.29% 75.64% 86.98%
Payback Libre 4 afios y un mes 3 afios y 6mes 3 afios
Payback Inversionista 3 afios y 6 meses | 3 afios y 4 meses 2 afios y B meses




Elaboracion propia
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El escenario optimista se espera un crecimiento del 15%.

EL VAN es de S/ 30685.55 siendo la TIR de 69.57%

En el escenario pesimista el VAN es S/ 226804.80 siendo la TIR de 51.42%.

8.10.3 Andlisis de punto de equilibrio

CUADRO N° 46 CUADRO DE PUNTO DE EQUILIBRIO
PRODUCTO 1 PRODUCTO 2 PRODUCTO 3 PRODUCTO 4 PRODUCTO 5 PRODUCTO 6 PRODUCTO 7 PRODUCTO 8

UNIDADES A VENDER a 2 Py 19 P P ki 56
% PARTICIPACION h.26% 4 54% 5% 441% 55T 5. 4% 8.42% 12.9%%
PRECIO VENTA UNITARIO S 3200003 29800(S 3689008 10950080 198900180 17990013 9990018 M9.0
COSTO VARIABLE UNITARIO S 21438 19493580 2403 S 12438 129938 1169388 G495 16188
COSTO FO 51.196,682.50
MARGEN DE CONTRIBUCION S A15465|3 104965 (S0 129465 S 06465 (5. 69965| 5/ £2965|5.  34965| S/ 8715
MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO [£XK 481 £6.08 20 309 1160 283 1.3
PUNTO DE EQUILIBRIO GENERAL 4918
PUNTO EQUILIBRO POR PRODUCTO 2 1 il 18 2 2 U 5
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PRODUCTO 9 PRODUCTO 10 PRODUCTO 11 PRODUCTO 12 PRODUCTO 13 PRODUCTO 14
31 20 28 26 48 52
7.19% 4.64% 6.50% 6.03% 11.14% 12.06%
S 799.00 | S/ 2.599.00 | 5/ 899.00 | 5/ 799.00 | 5/ 399.00 | 5/ 600.00
Si. 519.35 | 5/ 1,689.35 | S/ 584.35 | S/ 519.35 | 5/ 25935 | S/ 390.00
S 279.65 | S/ 909.65 | 5/ 314.65 | B/ 279.65 | S/ 139.65 | 5/ 210.00
20.11 4221 2044 16.87 15.55 2534

Elaboracion propia

La fuente de ingreso de este modelo de negocio es sobre la venta de sus productos de

muebles multifuncionales.

Se calcula el punto de equilibrio en base al margen de contribucion y el ponderado dando

un total de 419 productos a vender para estar en equilibrio.

8.10.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos).

Elevadas tasas de interés al ser nuevos en el mercado.
No lograr vender el volumen de productos pactados mensuales.
La competencia copie nuestro modelo de venta (show room).

El negocio no sea conocido debido a insuficientes recursos invertidos en publicidad.
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9. Conclusiones:

9.1 Conclusiones generales.

La oportunidad de negocio encontrada en el sector de muebles est& en pleno auge en Lima
Este, debido al boom inmobiliario existente en esa zona.

Esta afirmacion se basa en el analisis de mercado realizado por diferentes consultoras como
Ipsos, Apeim entre otras; donde se destaca la incomodidad que tienen los residentes de

dichos departamentos por falta de espacio.

Es asi, que frente a esta problematica nace “Creando Espacios 4D” una empresa dedicada
al disefio y comercializacion de muebles multifuncionales, que satisfacen de manera exitosa
la organizacion de los diferentes espacios optimizandolos y generando una mejor calidad de

vida para los residentes.

Creando Espacios 4D es un negocio viable con crecimiento proyectado constante el cual
nos asegura el retorno de la inversion al segundo afio de iniciada nuestras operaciones, y en
el 5 afio tenemos un ROE promedio de 82.29% el cual asegura a los accionista e

inversionista buen retorno sobre sus aportes.

En ese sentido Creando espacios es un negocio que va ser muy beneficioso para nuestro
principales Stake Holders que se pondrd en marcha dentro de los treinta proximos dias

contribuyendo de esta manera al crecimiento del pais.
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9.2 Conclusiones Individuales.

Una vez desarrollado el plan financiero, se debe analizar los ratios principales proyectados

para el afio uno.

Rentabilidad : 5.60%

Margen de utilidad neta : 7.61%
ROE : 58.34%

Capital de trabajo : S/ 63.851

A mayor utilidad no es necesariamente mayor rentabilidad, esto quiere decir que la
rentabilidad es la variable mas importante para evaluar un proyecto, por tal motivo, se
aprecia que nuestro proyecto de engocio es rentable a partir del primer afio generando a la
vez un margen de utilidad del 7.61%.

Se observa que por cada sol aportado por los accionistas se esta generando un 58.34% de
rentabilidad  solamente el primer afio, siendo nosotros, unos accionistas de tipo
conservador, este ratio supera nuestras expectativas.

El capital de trabajo fue hallado a través del método del déficit acumulado. Para llegar a ese
monto, los socios fundadores colocard el 60% del capital mientras los inversionistas
tendran una participacion del 40%. El resto del financiamiento para la inversién inicial sera
dado por una entidad financiera ofreciendonos una TEA de 17.57%.

Para captar la atencion del inversionista, se realizé un flujo proyectado por los cinco afios
generando una VAN de S/ 266,549.54 generando una TIR de 74.41%.

Esta tasa es atractiva para el inversionista porque si lo comparamos con el WACC

(12.29%) que ofrece el mercado, nuestra TIR es superior a la misma.
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ANEXO N° 1 TABLA PROBABILISTICA
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TABLA 1: DISTRIBUCION NORMAL

Areas bajo la curva mormal

N, Ejemp
N\
L% L=
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e
i X
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rornal ‘0.o0 o ooz ‘0.o3 (= O i o.Os ‘a.ar oLnE (R

=

[N 0. S0 L4520 ‘0.4880 L5410 D480 L4751 0ATE1 [0 [CETEE
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o3 ‘0.3821 OFTERd 0.3745 ‘03707 0L 35 DL3E3T 0. 35584 03557 O_B521 D.3483)
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ANEXO N° 2 ENCUESTA ONLINE

Creando espacios

1. ¢ Qué tipo de muebles multi funcionales te gustaria adquirir?
:) Escritorio - ropero - cama

(: S0fé - cama
C) Cama - escritorio

() Repisas - librero
o

Otro (especifique)

2. ;, Cuanto estarias dispuesto a pagar por el mueble multi funcional que te
gustaria adquirir?

C) 51850 - 5/ 1500

() s11500- i 2000
() 512000 - Si 3500

) /3500 amas

3. ¢ Por cual canal de ventas lo comprarias?

() Tienda online
)

(_) Tiendas especializadas en decoracion

() Adquisicién en feria de muebles

() Através de la misma inmobiliaria que ofrece los departamentos.

4. En la compra del mueble multifuncional, ¢ qué servicio te interesa mas?

() Instalacion del mueble

_

) 6n del algtin dgico adicional
o

"7) Asesoria para proyecto de amueblamiento

-

(7) Ofro (especifique)

.




5. ¢ De qué color le gustaria que sea el mueble multifuncional?

() Amarila
O Teja oscuro
() Marsn claro
(") Blanco

Otro (especifique)

Desarrollado por
4 SurveyMonkey®

Ve |o facil que es crear una encuesta,

CREANDO ESPACIOS 4D
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ANEXO N° 3 RESULTADO DE ENCUESTAS

Respondido: 93  Omitido: 2

Escritorio -
roperoc - cama

ot meame _

Cama -
escritorio

Repisas -
librero

Opciones de respuesta
Escritorio - ropero - cama
Sofa - cama

Cama - escritorio

Repisas - librero

Respuestas

38,71%

33,33%

15,05%

12,90%

é Queé tipo de muebles multi funcionales te
gustaria adquirir?

100%:

multifuncional?

Amaniio

T -

Marron claro

e -

Opcones de respucsta
Amaniko
Tejs oscuro
Marron claro

Blanco

¢ De qué color le gustaria que sea

Rescueslas
0,00%
22.82%
55.95%

21.43%

el mueble
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¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por el
mueble multi funcional que te gustaria
adquirir?
S/ 850 - S
1500
S/ 1500 - S
_
S/ 2000 - S
3500
S/ 3500 a mas I
0% % 20% 0% 40% 0% &0% TO% S0% 0% 100%
Opciones de respuestia Respuestas
S/ 850 - S/ 1500 55.T9% =
£ 1500 - S 2000 34.74%
S/ 2000 - S 3500 7.3T%
S/ 3500 a mas 2.11%

¢ Por cual canal de ventas lo comprarias?

Tienda online

Teornfas
especializad. ..

Adquisicitn en

feria de...
A traves de la
misma...
0% 10% 0% 30% 40% S0% B To% =2 0% oD%
Opcmones de respussia Rescuesisg
Tienda enline 20,21% 19
Tiendas especializadas en decoracion 28, TF%
- Adguisicidn en feria de muebies ERF: 35

A través de ka misma inmobiliacia gue ofrece los departamenios. 2,51%
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En la compra del mueble multifuncional, g
qué servicio te interesa mas?

didkt: 96 Chmaitida: B

Instalacein
dal muehie

Enes talacidn
del algun. .

ASSSOTIA pary
proyecio de...

otro
{8 B CaTHge |
(5 Cri% i 309 407 D% 50%: TN =] 0% 1009
Cpciones de nespuests Respuesias
Instalacion del mueble 57.59% 5
~  Instslacidn del algin dispositive teencldgico sdickonal 16 54% 18
Asesoria para proyecio de amusblamiento 24.21% =3
ro (&5 pecifique] e 8 pusstas F.05%
Tobsl =5

Creando espacios

Resumen Disefiar encuesta

Analizar resuftados D
Recopiladores de la encuesta

RECOPILADORES: 1 de 1

(e [ew s om0
¥
A 95

Enlace mévil

Creado el 25012017

miércoles, 01 de febrero ge 2017 16:53 -

RECOPILADORES: 1 de 1

AGREGAR UN RECOPILADOR NUEVO

R D< f (=] /

"

o

P " M e c

Enlace web Correo electronico Medios sociales Sitio web Ingreso manual de datos =3

Ideal para compartir por corres Ideal para hacer un seguimiento de Publica tu encuesta en Facebook, Inserta tu encuesta en tu siio web Ingresa las respuestas g
elecirdnico, redes sociales, etc. los encuestados Linkedin o Twitter. manuaimente (v]
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LEY DE PRORROGA DEL PAGO DEL IMPUESTO

GENERAL A LAS VENTAS (IGV) PARA LA MICRO

~

Y PEQUENA EMPRESA - “IGV JUSTO”

ANEXO N° 4

gy |
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ANEXO N° 5

DECRETO LEGISLATIVO QUE MODIFICA LA

LEY N° 29623, LEY QUE PROMUEVE EL FINANCIAMIENTO A
TRAVES DE LA FACTURA COMERCIAL Y QUE AMPLIA EL PLAZO
DE ACOGIMIENTO AL FONDO DE GARANTIA EMPRESARIAL -
FOGEM
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ANEXO N° 6

CREANDO ESPACIOS 4D

BUSINESS MODEL CANVAS - MODELO DE NEGOCIO

. Lowermc's gov Liwradk oo g . B O
Business Model Canvas “CREANDC ESPACIOS 4D° Plan de Negocios [ ]
Asociados Clave Actividades Clave P ropuesta de Valor Relacion con los Clentes Segmento de

Clientes

Disefiar al
praducio y
Praveadoms da asesarar 4 ~Aulomatzado
muabbeg — REzan B ES daaon -Persanalizada
Gestanar la
L__ = Platsionma Wah L__ - I
Marsiear y
Vendar .
muiunconalidad
| —
m Recursos Clave Canales
L_ | - Cornodidad - Tienda anline
—Canwari - Tmnda especalizada
I::B::‘u:a -Carankia c;:ama&:
~Mexi - Shawraom de
Latnoamenca L— L——— i prusba.
WISAy PaiPay Financiamianio nadas
| Sociales
l Eacabotky
— ba
Pataforma e }.E—UPIEI i
A warnia
L L
Estructura de Costos Vias de Ingreso
Cogtng
Bor
Cospng LoalotT e
Cosin de D Goshos 48 | Fdmiing 5 platas 59 diy Ingresa par
J’Tﬂl\nqﬁ.:ﬂ:k:nm | T':'__T::ng ¥ L_\_\_ "tralivnsg Yeah praducia vendida
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ANEXO N° 7 CATALOGO DE CREANDO ESPACIQOS 4D




CREANDO ESPACIOS 4D




CREANDO ESPACIOS 4D

=

A R LT R




CREANDO ESPACIOS 4D




CREANDO ESPACIOS 4D




CREANDO ESPACIOS 4D




CREANDO ESPACIOS 4D




CREANDO ESPACIOS 4D

ANEXO N° 8 DEMANDA DE DEPARTAMENTQOS

Piario La Republica
7 bl

Tienen entre 27 y 30 anios y recién se integran al
mercado laboral, Precio de viviendas mas pequefias
van desde los US$ 105,000,

Parejas jovenes buscan mentos de ¥0 a
100 metros cuadrados

LT !-I|.‘=|.-'!'I. .
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ANEXO N° 9

TAMANO Y DISTRIBUCION DE DEPARTAMENTOS DE LIMA ESTE
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