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Capítulo 1 – Resumen Ejecutivo
 
La competitividad en el mundo empresarial empuja a desarrollar nuevas tecnologías y procesos que permitan atender de forma eficiente y optima a los clientes, entregando productos y servicios de calidad y de manera oportuna. Esta competitividad se ve reducida en las pymes que representan más del 90% de empresas del Perú, principalmente por el nivel de inversión y patrimonio que poseen.
 
La característica principal de las pymes es que realiza sus ventas de forma directa a sus clientes (punto de negocio físico), por lo cual esperan siempre la visita de los clientes para realizar y formalizar la venta. Sin embargo el 70% de ellas indican que reciben constantemente la solicitud de despacho de mercadería a domicilio. En base al análisis del mercado hemos encontrado una gran oportunidad de negocio el cual consiste en utilizar la tecnología existente con la necesidad de delivery de las pymes.
 
Nuestra propuesta de solución consiste en el desarrollo de una plataforma virtual que puede ser utilizada desde una PC o un aplicativo móvil, el cual tiene como nombre Loop (Logistica Optima). El modelo de negocio de Loop funciona de interconectar a través de la plataforma a las pymes con transportistas que poseen vehículos con características determinadas para la carga de mercadería (Minivan o Station Wagon), conocer los datos de vehículo, el costo de transporte y la ruta que seguirá hasta llegar con la carga a su destino mediante geolocalización.
 
Nuestra principal propuesta valor es la seguridad del transporte de mercadería hasta el cliente, conocer los datos de vehículo y el costo de transporte antes de cerrar la operación, posibilidad de hacer seguimiento en línea al transporte y reducción de tiempo para los clientes al tener que movilizarse hasta su proveedor. Nuestra proyección de ingresos se estima en cerrar el año
1 con 15,600 servicios mensuales, el cual nos arroja un ingreso anual de S/ 550 368 finalizando el año 2 y de S/ 637 117 hacia el fin del proyecto.
 
La inversión necesaria para implementar el negocio es de S/. 197,505, con una participación de 48.56% de financiamiento bancario a un plazo de 5 años. El análisis financiero arroja números bastante atractivos para la operatividad del proyecto, con una TIR inversionista

42.03%, payback de 3.12 años y un índice de rentabilidad de 1.78%, la tasa de descuento del proyecto equivale a 12.02%.

Capítulo 2 – Aspecto Generales del Negocio
 
 
2.1   Idea y Nombre del Negocio
La idea del negocio expuesto se originó por la necesidad de satisfacer la falta de servicio de despacho de mercadería a domicilio, que muchas pymes  no ofrecen. Esta idea surgió debido  a la identificación que las pymes pierden opciones de venta al no brindar el servicio integral de delivery Para ello, se creó LOOP (Logística Óptima) que es un servicio a través de una plataforma virtual, que sirve de intermediación entre el negocio que necesita enviar mercadería al domicilio del el cliente.
 
2.2   Descripción del Producto/Servicio a Ofrecer
Brindamos un servicio de intermediación de transporte a través de una plataforma virtual que puede ejecutarse desde una PC o app móvil, que permite la interconexión entre Proveedor y Cliente por medio del aplicativo Loop, y que a su vez es utilizado por un transportista (Minivan, Station Wagon, etc.). Las pymes mediante el App de Loop localizan un vehículo en un radio cercano a su negocio, la mercadería dada sus características de volumen son apropiadas para los vehículos asociados. Nuestra App, brinda información del seguimiento en tiempo real de la ruta que sigue el transportista y el tiempo estimado de llegada.
 
2.3   Equipo de Trabajo
Los integrantes del equipo son estudiantes del último año de las carreras de negocio de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas UPC en el programa EPE:
 
Leider Centurión:
 
[image: ]Estudiante de la carrera de Administración de Banca y Finanzas.
 
Trabaja actualmente en el área de administración y ventas en una constructora. Cuenta con 4 años de experiencia en el sector Microfinanzas (MiBanco – Caja Metropolitana de Lima). 3 años de experiencia en el área de logística y administración del sector

Construcción. Cuenta con habilidades de aprendizaje, trabajo en equipo y adaptación a nuevos retos.
 
[image: ]Ricardo Huihua:
 
Estudiante de la carrera de Administración de Banca y Finanzas, trabaja actualmente en el área de Tesorería y Finanzas en Ascensores Otis, con experiencia en administración (consultoría) y ventas (ABB), asimismo cuenta con habilidades de Liderazgo, Optimismo y perseverancia.
 
Jimmy Ordoñez:
 
[image: ]Estudiante de la carrera de Administración de Empresas, trabaja actualmente en el Área de Operaciones del Banco BCP. Además, cuenta con experiencia en el desarrollo de propuestas para licitar con el estado y gestiones financieras. Asimismo, cuenta con habilidades de ser comprometido, honrado, perseverante y trabajo en equipo.
 
Jorge Tello:
 
[image: ]Estudiante de la carrera de Administración de Empresas, trabaja actualmente en el Área de Venta y Pricing de Repuestos en la empresa Sandvik del Perú SA, donde ya lleva laborando durante 14 años y ha desempeñado en áreas como Logística y Compra entre otras. Así mismo cuenta con las habilidades de  compromiso, adaptación al cambio, perseverancia y trabajo en equipo.

Capítulo 3 - Planeamiento Estratégico
 
 
3.1   Análisis Externo
 
3.1.1   Político-Legal
Actualmente se están realizando esfuerzos entre las entidades gubernamentales para mejorar el transporte urbano, por ejemplo, implementación de corredores viales como Av. Tacna-Av. Arequipa, Av. Javier Prado-Av. Faucett, entre otros; la línea 2 del metro de Lima, ampliación de la vía troncal del Metropolitano en tramo norte hasta Carabayllo, la reducción de parque automotor antiguo a través del bono del chatarreo. Estas acciones ayudan a reducir una sobresaturación de vehículos en la ciudad, permitiéndonos poder gestionar de mejor manera las rutas logísticas y por ende reducción en los costos.
 
3.1.2  Social-Cultural
En la última década nuestra sociedad adoptó las nuevas tecnologías con gran aceptación, se puede observar el uso constante de los dispositivos móviles para muchas gestiones laborales y personales. En el lado de transporte, es muy usual observar a personas y transportistas utilizar aplicativos virtuales móviles como Waze para optimizar rutas, Easy Taxi o Uber para servicio taxi personal, Cabify Express, el servicio motorizado para el envió de paquetes pequeños; por lo tanto estamos seguros que existe oportunidad para el servicio de transporte de mercadería de mayor volumen como las comercializadas por las pymes.
 
3.1.3  Demográfico
En el Perú más del 90% de las empresas son pymes de las cuales el 30% se encuentran en Lima. Estos datos nos indican que existe un alto potencial de brindar servicios de transporte, la mayoría de las pymes no cuentan con movilidad propia para el transporte de sus mercancías.
 
3.1.4  Económico
El crecimiento económico nacional no ha sido muy alentador el último gobierno, sin embargo, los 2 últimos años ha tenido un ligero crecimiento y con perspectivas positivas para el 2017, se debe principalmente al impulso y desarrollo de proyectos estancados, por otro lado, el

último escándalo de corrupción de ODEBRECHT ha causado la ralentización de este crecimiento. Los datos alentadores que ayudan en el proyecto son el incremento en el ingreso promedio y el gasto per cápita.
 
3.1.5  Tecnológico
La globalización nos empuja a ser partícipe de las nuevas tecnologías que se encuentran en el mercado, Perú no es ajeno a la adopción de las mismas, se observa que realiza esfuerzos en la masificación de acceso a la información y adopción. Loop aprovecha las herramientas actuales, como son la tecnología GPS y RFID que permiten una geolocalización y seguimiento de mercadería en tiempo real, brindando mayor seguridad en a sus clientes.
 
3.2   Análisis Interno
 
3.2.1  Análisis de las 5 Fuerzas de Porter
 
3.2.1.1  Competidores
Actualmente, en el mercado no existen empresas que ofrecen servicio logístico de transporte dirigido principalmente a Pymes, siendo nuestros principales competidores pequeños transportistas informales y no organizados; ya que estos se encuentran dispersos en los alrededores de los diferentes comercios en busca de ganar “carreras” a partir del regateo, no ofreciendo ninguna confianza tanto en la seguridad de la mercadería durante el transporte como en el tiempo que toma la entrega de la mercadería a destino. De hecho, lo que busca Loop es organizar a estos transportistas y convertirlos en socios estratégicos. Por lo que consideramos que existe una rivalidad baja.
 
3.2.1.2  Clientes
En este segmento de negocio es usual el regateo para definir el precio a pagar por el servicio; ya que no existen tarifas fijas y el poder de negociación depende del volumen de venta de cada cliente. En el caso particular nuestro, el cliente no puede negociar el precio, dado que en el modelo de negocio que hemos diseñado se define una tarifa (precio) fijo de acuerdo a la distancia y hora.

3.2.1.3  Proveedores
Loop utiliza la estrategia de tercerización u outsourcing, por lo que no cuenta con activos y personal para sus servicios, lo que lo hace dependiente de contar con socios conductores con su propia movilidad que cumplan con todos los requerimientos para la suscripción en la aplicación. Siendo estos conductores los que podrían elegir en afiliarse con Loop o mantener su status de informal; podríamos considerar que tienen un poder de negociación Medio-Alto.
 
3.2.1.4  Productos Sustitutos
Nuestro principal producto sustituto sería los transportes informales que podrían tener un costo menor, sin embargo, existen en el mercado aplicaciones online donde se transporta lo que uno desee, pero no encomiendas de mayor dimensión que es la que está enfocado LOOP. Consideramos que no cualquier persona podría entrar al negocio de aplicación online pero el servicio y confianza que brindaremos sería difícil de imitar.
 
3.2.1.5  Competidores Potenciales
Las barreras de entrada para nuevos competidores son bajas, dado que principalmente lo que se requiere es la inversión para el desarrollo de la plataforma y el aplicativo. Adicionalmente a ello se requiere conocer cómo funciona el mercado de transporte de mercadería mediana.
 
3.2.2 Análisis FODA
 
	 
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	-  Tecnologías existentes, tales como GPS y RFID que permiten una geolocalización y seguimiento de mercadería en tiempo real.
-  El modelo es replicable en múltiples subsectores económicos del sector pyme.
	-   Propuesta de leyes que dificulten la facilidad de implementar el servicio App bajo el modelo de negocio.
-   Baja aceptación del servicio por la preferencia a usar un servicio convencional.
-   Implementación de servicio de transporte de mercadería por parte de las empresas: Cabify, Uber, etc.
-   Dependencia de conductores con una conducta y actitud vial correcta.

	FORTALEZAS
	Llegar a cubrir el mercado de la MYPES en la ciudad de Lima con el uso de la app Loop en los 3 primeros meses de operaciones.
	Reducir el uso de servicios de los transportes de mercaderías de la MYPES convencionales en un 25% durante los primeros 6 meses.
 
-              Brindar el servicio de

	-  Innovación en la propuesta de servicio.
-  Experiencia laboral y técnica variada el equipo de



	trabajo que aporta a la App.
- El modelo de negocio garantiza confianza y seguridad en el servicio.
	-          Participar en ferias de Startup en el 1 mes de operaciones.
-          Ofrecer descuentos en el servicio por registrarse y referir la app.
	transporte mercadería con un seguro.
-              Implementar sistema calificación a los transportistas por el servicio prestado.

	DEBILIDADES
	Invertir en publicidad agresiva por medios digitales en el primer año.
 
-          Publicitar por Facebook y YouTube el servicio de Loop.
-          Ofertar el servicio masivamente por correos electrónicos.
	Aumentar la fidelización de los asociados a Loop en un 40% dentro del primer año.
 
Otorgar beneficios de promociones y descuentos a los asociados en Carwash, taller de mecánica entre otro.

	- Modelo de negocio fácil de

	implementar por falta de

	barreras importantes.

	- Baja lealtad de los

	conductores hacia Loop al

	asumir todos los costos de

	operación y/o

	mantenimiento.


 
 
3.3   Visión
Ser la empresa referente de calidad en el servicio de transporte de mercadería en el sector Pyme peruano.
 
3.4   Misión
“Brindar una plataforma ágil, confiable y segura de acuerdo a las necesidades de transporte de nuestros clientes”
 
3.5   Objetivos Estratégicos – Estrategias Genéricas
Los objetivos estratégicos son:
 
•                     Obtener el 5% de market share del mercado de transporte Pyme en el primer año.
 
•                     Aumentar la fidelización de los asociados a Loop en un 40% dentro del primer año, otorgando beneficios de promociones y descuentos a los asociados en Carwash, taller de mecánica entre otros.
 
•                     Tener una utilidad neta mayor al 15% a partir del 2° año.

•                     Disminuir la deserción de los asociados en 10% mensualmente.

Capítulo 4 - Investigación de mercado
 
 
4.1   Diseño metodológico de la investigación
El diseño de la investigación realizado por Loop, está enfocado en 2 formas:
 
La primera son entrevistas a las Pymes mediante las cuales nos permiten conocer el desarrollo de sus actividades, sus expectativas de crecimiento y otras variables relacionadas al negocio.
 
El Método a aplicar es la exploración, a través de entrevistas en campo a los comerciantes, planteando preguntas sin mostrar solución. Este método nos permite recoger opiniones de nuestro público objetivo, la forma de solución actual a la falta de transporte y su interrelación con los clientes.
 
La segunda forma es a través de medios digitales, para lo cual se realizó la construcción y diseño de una Landing Page que busca dar a conocer el servicio que brinda Loop, sus características y ventajas de uso.
 
La elección conjunta de ambos métodos es porque nos interesaba conocer la opinión directa de las pymes y a su vez la intención de uso del servicio cuando sea publicitado en web.
 
Se realizaron 20 entrevistas a clientes pymes que realizan ventas al por mayor en determinados CC.
 
●       Guión:
✓    ¿Usted brinda servicio de delivery de mercadería hacia el cliente?
✓    ¿Tus clientes solicitan el servicio de delivery/transporte de mercadería a domicilio? ¿Por qué?
✓    ¿Cuéntanos como es el proceso de venta con tus clientes?
 
 
Como parte del filtro inicial y centrarnos en nuestro cliente objetivo sin discriminar la elección para un mejor análisis, tomamos como la primera pregunta determinante para seguir con la entrevista, teniendo el siguiente resultado:

Clientes que brindan el servicio de transporte de mercadería a clientes:
 
 
Entrevistado: n° 03, n° 06, n° 08, n° 10, n° 13 y n° 15,
 
Clientes que no brindan el servicio de transporte de mercadería a clientes:
 
 
01: Indica que los clientes solicitan constantemente envíos a obra principalmente los clientes frecuentes, quienes realizan coordinaciones por teléfono y abono en cuenta bancaria, nos comentan que recibe muchos comentarios sobre el no brindar este servicio.
02: No es usual la solicitud de envío de mercadería, debido a la característica de su mercadería (EPP-protección personal), sin embargo, los clientes fidelizados solicitan este servicio por teléfono, pero tiene que venir a recogerlo a tienda. Indica que no está muy dispuesto a invertir en vehículos.
04: Entrevistado indica que la mayoría de sus ventas son de clientes frecuentes y se realizan en primer orden vía teléfono. Indica así mismo que es algo usual que los clientes se quejen de no enviar mercadería a domicilio y que pierden mucho tiempo en recoger de tienda. Cliente comenta que así trabajan todos y es normal.
05: No brinda servicio de transporte, indica que los clientes se acercan a comprar y luego ayuda a llevar mercadería hasta tomar un taxi en avenida. Comerciante comenta que si estaría interesado en un servicio de transporte siempre y cuando sea seguro.
07: Pyme comenta que la falta de transporte de mercadería se soluciona con un taxi informal de avenida, cuando el cliente se acerca con movilidad propia o en última instancia envían un personal de tienda llevando los productos al cliente en un taxi cualquiera, solo en el último caso el cliente muestra satisfacción de recepción.
09: Por la característica de mercadería (máquinas), los clientes acuden a tienda a comprar, sin embargo, los clientes recurrentes solicitan repuestos y accesorios los cuales se solicitan envío hasta domicilio.
11: Entrevistado nos indica que envía mercadería solo si el importe cumple un monto mínimo (Ejm. > S/2 000), en caso contrario cliente tiene que venir a recoger. Nos comenta que en el primer caso envía en un taxi con un personal de su tienda.

12: Recibe muchas solicitudes de enviar mercadería a domicilio, sin embargo, indica que solo envía a zonas aledañas o cercanas a su negocio, de lo contrario indica a sus clientes que recojan de tienda. Comenta que el transporte ayuda en nivel de ventas.
14: No brinda servicio de transporte porque supone inversión en comprar vehículo y chofer. Respecto a la opción de sus clientes nos indican ellos si muestran cierto fastidio en recoger mercadería sobre todo por la pérdida de tiempo y tráfico.
16: El grueso de sus ventas son realizadas por internet y celular, nos indica que cliente se acerca con movilidad a recoger mercadería. Así mismo ha recibido comentarios que ahorraría tiempo sus clientes si dejaría en domicilio.
17: Los clientes finales solicitan transporte de mercadería, sobre todo por la característica (Rollos de Malla, Plástico, etc.). No brinda servicio de delivery por la falta de vehículo propio, ha perdido oportunidades de venta a falta de este servicio.
18: Brindan servicio de transporte de mercadería solo depende de la cantidad y monto de pedido. Sus clientes han comentado que se les envíe la mercadería porque no tienen tiempo de recoger en tienda.
19: No brinda el servicio de transporte de mercadería, y si es muy solicitado cuando las cantidades son montos regulares, los clientes le indican que debe prestar un servicio integral hasta poner en obra el producto.
20: Indica que realizar servicio de entrega a domicilio equivale a comprar un carro y pagar un chofer. Sus clientes solicitan envío de mercadería porque sus compras son de un volumen considerable y les representa pérdida de tiempo ir a recoger en tienda.
 
4.2   Resultados de la investigación
Del total de entrevistas realizadas a las pymes tenemos como resultado que 14/20(70%) no brindan el servicio de transporte de mercadería hacia sus clientes, principalmente porque no cuentan con vehículo; no están dispuestos a invertir en el corto plazo dinero en vehículos; indican que los clientes se acercan a recoger en tienda los productos. Así mismo, los entrevistados comentan que los clientes solicitan constantemente el servicio de transporte a domicilio, bajo el principal argumento que es una pérdida de tiempo ir a recoger la mercadería a su negocio, por el volumen y continuidad de compra deberían brindar este servicio.

Para verificar la intención de uso del servicio de Transporte de mercadería se ha utilizado la
[image: ]
herramienta del Landing Page, el cual hemos trabajado bajo el soporte de Pagedemo.
 
La construcción y diseño del Landing Page busca dar a conocer en que consiste y el proceso en que se brindara el servicio de Transporte de mercadería. Mediante LOOP, ubicar y/o conseguir vehículos de transporte será rápido, confiable y seguro.
 
En la publicación de nuestro Landing Page, se puede apreciar nuestra frase representativa: “El transporte de mercadería que siempre esperaste”; con esta frase queremos transmitir que estamos ofreciendo una alternativa innovadora enfocada a las Mypes, el cual será una alternativa de gran apoyo para aquellos que no tenían movilidad propia para repartir su mercadería; con LOOP y utilizando la tecnología podrá alcanzar transportar su mercadería.
[image: ]

La Landing page de LOOP con 2 días de publicidad ha tenido 28 visitas de los cuales 20 dejaron sus datos para poder acceder a mayor información. Es decir, logramos un 71.4% de aceptación cuando nuestro objetivo mínimo para perseverar era 20%.
 
4.3   Informe final
De acuerdo a nuestra investigación, determinamos que existe un atractivo mercado de pymes que necesitan el servicio de transporte de mercadería y a la vez es solicitado por sus clientes. Así mismo hemos encontrado que las pymes manejadas por jóvenes en su mayoría están en busca de distintas alternativas que permitan llevar por buen camino su empresa. Son más accesibles a las nuevas tecnologías.
 
Con este análisis pudimos observar a donde podemos dirigir nuestro servicio que sería a un público masculino y femenino joven-adulto, sin descuidar otros segmentos de clientes potenciales
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4.4   Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
La exploración del mercado nos ha proporcionado importante información de análisis, nos permite validar nuestra propuesta y conocer nuevas oportunidades. Las principales tendencias y patrones encontrados son:
 
·         Un gran porcentaje de mypes no cuenta con vehículo propio para transportar mercadería por la inversión y los gastos que genera.
 
·         Demanda de los clientes en solicitar el despacho de mercadería en su domicilio o negocio.
 
·         El incremento de uso de Apps móviles para la obtención de diversos productos/servicios en la vida cotidiana como son: servicio taxi, compras internet, delivery de comida, entre otros.
 
·         Las compras online y e-commerce se han visto incrementado en los últimos años.
 
·         Las pymes dirigidas por personas jóvenes están más dispuestas a utilizar el servicio.
 
·         El principal motivador de los entrevistados para acceder al servicio es que el brindar seguridad en el transporte de mercadería.

5.   Plan de marketing
 
 
5.1   Planteamiento de objetivos de marketing
Considerando que el modelo de negocio de Loop ha tomado la tendencia del App, que  muchas empresas se están acogiendo y debido a su éxito, esperamos que la meta de la estrategia de marketing alcance a posicionarnos en un 5% el mercado de las Mypes de Lima y Callao.
 
Se busca brindar un servicio integral de transporte, que implique seguridad, puntualidad y facilidad en el uso de la aplicación, de esta manera LOOP buscará penetrar el mercado de transporte en las Mypes de distintos rubros.
 
Por ello hemos planteado algunos objetivos comerciales: En el primer año (Corto Plazo)
●       La empresa tiene como objetivo atender 120,000 servicios de transporte de mercadería en el primer año.
●       Lograr que el 5% de las personas que interactúan en las redes sociales de LOOP se descarguen y/o afilien a la aplicación, pudiendo manejar o Kpi (Key performance indicator) que mida el nro. de menciones positivas en redes sociales contra el total de menciones. Por ejemplo: Una campaña de publicidad en Facebook que tenga un nivel de respuesta 1000 personas, apuntamos a captar 50 con afiliación.
 
●       Tener un 20% de fidelización de los asociados, otorgando beneficios y promociones a nuestros clientes, así podremos hacer que nos puedan recomendar y/o usar con mayor frecuenta nuestro servicio. La forma de medición para conocer el porcentaje es a través de cuantas personas utilizan el servicio este mes frente al anterior. Por ejemplo 600/3,000.

5.2   Estrategias de marketing
 
5.3.1  Segmentación
El servicio es dirigido a pymes de Lima y Callao metropolitana, que realizan ventas principalmente al por mayor (Malvinas, Gamarra, entre otras.). Pero hemos identificados algunas características comunes de la mayoría de clientes potenciales el cual los definimos para determinar las estrategias de marketing más adecuadas a aplicar. Por lo que se establece la segmentación en base a las siguientes variables:
 
Variable Geográfica:
 
·         Localidad: Lima Metropolitana y Callao.
·         Ubicación: Zona: Lima norte, Lima Centro, Lima Sur y Callao.
 
5.3.2   Posicionamiento
Nuestro posicionamiento será el ser recordado como el Transporte Seguro para la mercadería. En la actualidad, la seguridad es valorada por todas las empresas y personas, por ello LOOP  se va diferenciar de los demás servicios de transporte en que cada vehículo asociado llevará adentro y una pequeña cámara que servirá para grabar todo el recorrido del despacho hasta llegar a su destino.
 
5.3   Mercado objetivo:
Nuestro mercado objetivo son las Pymes de Lima y Callao como ubicación geográfica de origen, según crecimiento de demanda, se apunta a las siguientes ciudades más grandes del Perú.
 
5.3.1   Tamaño de mercado
El servicio es dirigido a pymes de Lima y Callao metropolitana, que realizan ventas principalmente al por mayor (Malvinas, Gamarra, entre otras.). De acuerdo al siguiente cuadro elaborado por el Ministerio de la Producción con información del año 2,015 proporcionada por la SUNAT, en Lima y Callao se encuentran 851,627 Pymes que representan el 50.6% del total en el Perú, como se detalla en el cuadro presentado a continuación:

Perú: Pymes formales, según regiones, 2015
 
 
	Regiones
	Numero
	Part. %

	Callao
	54,063
	3.2

	Lima
	797,564
	47.4

	Total
	851,627
	50.6


Fuente: Sunat, registro único del contribuyente
 
5.3.2  Tamaño de mercado disponible
Nuestro servicio está dirigido principalmente a comercios que tienen la necesidad de realizar envíos y/o recojo de mercadería alrededor del territorio de lima y Callao, siendo estos nuestros clientes potenciales hemos determinado que nos enfocaremos en todos los sectores económicos a excepción de los servicios el cual tiene una participación del 41.1%.
 
Perú: Pymes formales, según sector económico, 2015
 
	Sector económico
	Part. %

	Comercio
	44.3

	Servicios
	41.1

	Manufactura
	8.8

	Construcción
	3.3

	Agropecuario
	1.4

	Minería
	0.8

	Pesca
	0.2

	Total
	100


Fuente: Sunat, registro único del contribuyente 2015
 
De acuerdo al cuadro anterior podemos determinar nuestro mercado disponible sin considerar el sector servicios, lo que nos da un resultado de 501,608 PYMES.
 
Tamaño de mercado sin considerar Pymes
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	# de PYMES en Lima y Callao
	851,627

	# De PYMES en Lima y Callao sin considerar servicios (- 41.1%)
	501,608


 
 
 
 
 
 
 
 
Finalmente, determinamos nuestro mercado disponible en 70% de la cantidad antes establecida, ya que es el porcentaje de los entrevistados que estarían disponibles a usar el servicio
 
	Mercado Disponible neto

	#de PYMES en Lima y Callao sin considerar servicios
	501,608

	# de PYMES en Lima y Callao a considerar para Loop
	351,126


 
 
5.3.3  Tamaño de mercado operativo (target)
Considerando que el segmento al cual nos enfocamos “pymes” representa más del 90% de las empresas en el Perú, apuntamos a atender como mínimo el 5%, en número representa un total de 17,500 pymes a nivel de Lima y Callao anual
 
5.3.4   Potencial de crecimiento del mercado
Perú: Pymes formales, según sector económico, 2015
 
	Sector económico
	Año 2010
	Part.
%
	Año 2015
	Part.
%
	VAP 2010-
2015

	Comercio
	547,651
	44.3
	745,295
	44.3
	6.4

	Servicios
	462,850
	41.1
	692,221
	41.1
	8.4

	Manufactura
	121,242
	8.8
	148,732
	8.8
	4.2

	Agropecuario
	22,202
	1.4
	24,184
	1.4
	1.7

	Minería
	6,375
	0.8
	13,669
	0.8
	16.5



	Pesca
	3,493
	0.2
	3,497
	0.2
	0

	Total
	1,195,711
	100
	1,682,681
	100
	7.1


Fuente: Sunat, registro único del contribuyente 2015
 
En general, las PYMES formales han tenido una tendencia al crecimiento en 7.1% durante el periodo 2010-2015, así mismo; considerando que los últimos gobiernos han venido mostrando apoyo a los pequeños y grandes inversionistas, vemos con gran expectativa el futuro de nuestro negocio.
 
5.4   Desarrollo y estrategia del marketing mix
 
5.4.1  Estrategia de producto / servicio
Loop es un aplicativo móvil que está orientado a brindar servicios de transporte de mercadería mediana. El beneficio clave es poder transportar la mercadería de las Mypes de forma segura contactando a los asociados de Loop, que utilizan el aplicativo para ser contactados. El cliente podrá monitorear el transporte de su mercadería en tiempo real mediante el mapa del aplicativo y además de que se verificará el total del transporte por una videocámara insertada en las movilidades de los asociados dando esto seguridad a su transporte.
 
5.4.2  Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
Se desarrollará mediante una estrategia de diferenciación, debido a que se ofrece un servicio de transporte de mercadería seguro. Los precios se verán reflejados en la app mediante la ruta de destino y la hora de congestionamiento vehicular. Al inicio de las operaciones se ofrecerá ofertas y descuentos para que se masifique el uso del aplicativo. El porcentaje que se cobrará a los asociados por el uso de aplicación será de 14% respecto al precio total.
 
5.4.3  Estrategia comunicacional
Usar los medios online principalmente Facebook, YouTube, Correos corporativos y entre otros como principales medios de comunicación para poder publicitar y promocionar el servicio que ofrece Loop. Esto nos permitirá minimizar el presupuesto de marketing de la empresa, ya que los medios tradicionales de comunicación como TV, radio, etc. producirían una inversión significativa al negocio.

Por otro lado, la estrategia de promoción que se utilizará será Push, debido a que nos apoyamos en los medios de comunicación masivos y nuestros asociados para llegar a nuestro cliente. Además, se aprovechará el efecto viral de las redes sociales para intensificar la recordación de la marca y posicionarla en los clientes.
 
5.4.4  Estrategia de distribución
Por el tipo de negocio que se ofrece, la distribución del servicio sería de manera intangible mediante el uso del aplicativo móvil. Los medios de distribución serían por Google Play Store y App Store Apple.
 
5.5   Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
Tenemos pensado atender semanalmente 4 viajes por asociados: con una comisión de 14% de la tarifa total de cada servicio prestado.
 
Hemos asumido contar con 150 transportes afiliados para el primer año, siendo el primer mes donde captaremos a 40 asociados de transportes y el resto de meses se incrementará gradualmente hasta alcanzar el número indicado, de la misma forma la atención se realizará 26 días al mes.
 
Con lo que nuestra capacidad operativa será de: 40 a 150 transportes x 4 viajes por asociado x 26 días x 12 meses = 118,560 servicios prestados en el primer año
 
Información para el cálculo:
 
 
	Capacidad operativa anual x transporte:
	1,248

	Capacidad operativa mensual x transporte:
	104

	Afiliados en el primer año:
	40 a 150

	Precio aprox. del servicio:
	S/. 20.00

	Comisión Loop:
	14%

	Días de atención:
	26

	Cantidad de servicios al día x cliente:
	4


 
 
PLAN DE VENTAS ANUAL

	Meses
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Sep
	Oct
	Nov
	Dic

	Qty Transp.
Disp.
	 
40
	 
50
	 
60
	 
70
	 
80
	 
90
	 
100
	 
110
	 
120
	 
130
	 
140
	 
150

	 
Venta
	 
11,648
	 
14,560
	 
17,472
	 
20,384
	 
23,296
	 
26,208
	 
29,120
	 
32,032
	 
34,944
	 
37,856
	 
40,768
	 
43,680

	Venta
Anual
	S/. 331,968.00


 
 
Considerando la información planteada nuestra venta en el primer año será de S/. 331,968.00
 
5.6   Presupuesto de Marketing
Conscientes de ser una empresa de creación temprana y con limitaciones de presupuesto de efectivo, es importante manejar un gasto en Marketing que se ajuste a la realidad de Loop.
 
Para optimizar nuestro presupuesto de marketing y establecer estrategias efectivas de nuestro servicio, en esta etapa inicial del proyecto nos enfocaremos principalmente en medios digitales y redes sociales (Facebook, Twitter, Youtube), las cuales representan una importante herramienta de llegada a un público amplio de distintas zonas geográficas.
 
Realizaremos campañas en redes sociales como Facebook con publicaciones de características del servicio, promociones por la afiliación y/o suscripción, descuentos por la recomendación a otras personas; la red social nos ofrece la opción de segmentación de público objetivo, lo cual nos ayuda a llegar de manera más efectiva a nuestros clientes potenciales.
 
Complementaremos la difusión de nuestro servicio a través de Twitter, esto con la finalidad de llegar a un público más amplio y mypes manejadas por jóvenes emprendedores y que son más accesibles a los negocios y servicios innovadores.
 
Por otro lado, y en una segunda etapa se planifica realizar publicidad a través de medios impresos como son en periódicos y en revistas dirigidas a las mypes; somos conscientes que un amplio segmento de las personas adultas de Lima y principales ciudades del Perú son asiduos lectores de los periódicos. Nuestro presupuesto inicial de Marketing se detalla en el siguiente cuadro:
[image: ]


	 
ITEM
	 
DESCRIPCIÓN
	 
MEDIO
	COSTO MENSUAL
	CANT. ANUAL
	GASTO TOTAL

	1
	Campaña de información de servicio
	 
Facebook y Twitter
	 
200
	 
12
	 
2,400

	2
	Campaña de promoción y descuento
	 
Facebook y Twitter
	 
250
	 
8
	 
2,000

	3
	Campaña de recomendación a otros usuarios.
	 
Facebook y Twitter
	 
250
	 
6
	 
1,500

	4
	Anuncios de características y fotos del servicio.
	 
Facebook y Twitter
	 
200
	 
12
	 
2,400

	5
	Publicidad medios escritos
	Periódicos y/o revistas
	2000
	4
	8000



6.   Plan de Operaciones
 
 
El plan Operativo que plantea Loop implicará dar el mejor uso posible a los recursos disponibles y gestionar buenos procesos como empresa y los acuerdos que se logren con los proveedores. Por ello, la gestión operativa de Loop será fundamental para hacer tangible el valor percibido de este nuevo servicio en el mercado de MYPES.
 
6.1   Políticas Operaciones
Las políticas Operacionales son las que regulan los términos y condiciones de todas las actividades operativas de Loop. Estos lineamientos se establecen sobre calidad, procesos, planificación e inventario del nuestro servicio, las cuales se detallan a continuación:
 
6.1.1  Calidad
Para alcanzar la calidad que Loop quiere llegar al mercado vamos a señalar políticas claves que contienen lineamientos y consideraciones sobre calidad de servicio:
 
1.      Disponibilidad del Servicio:
 
·         La plataforma (App) estará disponible para cualquier dispositivo celular (Samsung, Apple, etc.)
 
·         El servicio estará disponible las 24 horas del día, los 365 días del año, por lo que el cliente podrá programar despacho en cualquier día de la semana.
 
2.      Calidad del servicio:
 
·         Los vehículos que prestaran el servicio contarán con una serie de  características (cámara interna, espacio amplio, Soat, datos del chofer como del vehículo), para que el cliente confirme en que su mercadería llegará completa y en buen estado.
·         El cliente tendrá desde la plataforma la ruta en la que el vehículo está tomando y la confirmación del despacho en la entrega.

·         Se efectuará un mantenimiento mensual a la plataforma, realizado por el proveedor.
·         El tiempo en que el cliente confirma un vehículo para despacho. Este tendrá un tiempo máximo de demora de 10 min a llegar donde el cliente.
·         Se podrá programar un despacho con un día de anticipación.
 
6.1.2   Procesos
A través de las condiciones y términos de esta política se busca estandarizar los procesos de comercialización del servicio con el objetivo de brindar una atención adecuada al cliente que haga tangible la propuesta a ofrecer. Se establece los siguientes Procesos:
 
1.      Proceso de Afiliación Cliente:
 
·         Cliente podrá registrarse tanto desde la página Web como en el APP, para poder utilizar el servicio.
·         En caso el uso del servicio sea en aplicativo móvil, este deberá descargar el App de manera gratuita en las tiendas de descarga (Apple Store y Google Play)
·         El cliente deberá registrarse con sus datos completos (nombre completo, dirección, teléfonos y correo electrónico), asimismo algunos datos de su empresa (Ruc, Razón social, dirección, rubro o sector).
·         El cliente ingresará un usuario al sistema con su correo electrónico y contraseña, este mismo haya establecido.
 
2.      Proceso de Afiliación Conductor:
 
·         Las personas interesadas en prestar el servicio para Loop, deberán de la misma manera descargar el App desde su dispositivo.
·         Deberán ingresar todos sus datos personales, así como la información que se le pida sobre su vehículo (Año, modelo, Soat, revisión técnica etc.)
·         Se les brindará un correo de Loop, el cual deberán adjuntar documentos requeridos por la empresa (antecedentes policiales, reporte infocorp, tarjeta de propiedad del vehículo, DNI, y Soat).

·         Finalmente, se le citará para en entrevista personal donde se le tomará examen médico y psicológico, de esta manera buscamos que las personas están aptas para brindar un servicio de calidad.
 
 
3.       Proceso de Toma de Pedido.
 
·         El cliente entrará a la App Loop, y seleccionará un transporte indicando la ruta de salida y de llegada.
·         El transporte más cercano confirmará su disponibilidad para la carrera.
·         Al cliente le llegará la información del tiempo de demora que tendrá el vehículo hacia su ubicación y el costo que le saldrá el servicio, y éste tendrá que confirmar el recojo.
·         La condición de pago será escogida por el cliente, podría ser cargo automático desde su tarjeta o efectivo.
·         El transporte llegará al cliente recogerá la mercadería y mediante un GPS tomará la ruta para llegar al destino.
·         Se considerará una venta exitosa cuando la mercadería llega en buenas condiciones y completa a su lugar de destino.
·         Loop tendrá una comisión del 14% del precio total de la carrera por el servicio.
 
6.1.3   Planificación
Serán establecidos en función al crecimiento de la empresa. Se han determinado las siguientes políticas:
 
1.      Habilitación del Servicio:
 
·         La Habilitación del servicio se hará de manera inmediata, el sistema en línea procesa y verificará los datos ingresados.
·         Las inscripciones de los Vehículos se procesarán por orden de llegada, es decir las solicitudes que se generen primeramente por día y por hora.

6.2.   [image: ]Diseño de Instalaciones
 
6.2.1  Localización de las instalaciones
Loop brinda el servicio de soporte e interconexión entre transportistas y pymes, el servicio se realiza de forma remota o virtual a través de la gestión de la App o Página Web. Por lo tanto solo será necesaria una oficina en donde trabajan los colaboradores encargados de la administración y gestión del negocio.
 
Por la característica del giro de negocio, la ubicación localización geográfica no es determinante, sin embargo se decide alquilar una oficina en el distrito de Jesús María, basados en:
 
1.      El distrito dispone de una ubicación estratégica a nivel de Lima, posee múltiples servicios para la empresa y sus colaboradores, tiene importante avenidas de fácil acceso para la atención de los usuarios.
 
2.      El costo de alquiler es menor a los distritos tradicionales como Miraflores, San Isi dro, Surco.
 
3.      Es un distrito que tiene buena aceptación a nivel cualitativo en seguridad, limpieza y prestigio para la puesta en marcha del negocio.
 
Ubicación de oficina:

 
 
 
 
6.2.2  Capacidad de las instalaciones
La oficina a alquilar tendrá un tamaño de 60m2, en este espacio se designa labores para personal de Loop, administrativos, comerciales y soporte técnico.
 
Así mismo se designa un espacio para la atención a los clientes.
 
6.2.3  Distribución de las instalaciones
Cada colaborador tendrá a su disposición: computadora portátil, espacio de escritorio y silla, actualmente se utilizan muebles que aprovechan los espacios de trabajo para el personal. Área independiente para soporte técnico, y por último un espacio de atención a clientes. El área será distribuida de manera adecuada para disminución de distancias a recorrer, hacer uso del máximo de los espacios, generando un ambiente reducido de riesgo y con seguridad para los trabajadores, ante eventuales situaciones de peligro (sismos, incendios, etc.).
 
6.4 Planteamiento de la Producción
 
6.4.1 Proveedores
Proveedores de comunicaciones
 
En el mercado se tiene ofertas de operadores como Movistar, Claro, Entel, Bitel entre otros nuevos proveedores que ingresan al mercado peruano, haciendo que los precios de todos estos disminuyan por la cada vez más gran oferta.
 
Proveedores equipos de cómputo
 
Los equipos de cómputo marca HP se adquirirán al por menor o mayor a Importaciones Hiraoka.
 
Proveedores cámaras de seguridad
 
Se tiene pensado adquirir cámaras chinas al por mayor, haciendo la importación directa al proveedor vía online.

Proveedores de plataforma virtual y aplicación
 
Tenemos como alternativas en el mercado peruano tanto para la plataforma y aplicación a desarrollar, entre los cuales figuran:
 
-          Soluciones virtuales Perú
-          JBsoft Perú, Devos inc
-          Perú Apps
-          Doapps, entre otras.
 
6.4.3   Inversión en Activos Fijos vinculados al proceso productivo
ACTIVO FIJO TANGIBLES E INTANGIBLES
 
 
	ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

	Detalle
	Unidades
	Costo Unitario
	Costo Total

	Desarrollo de plataforma
	1
	40,000.00
	S/. 40,000.00

	Desarrollo de APP
	1
	40,000.00
	S/. 40,000.00

	Sub Total
	S/. 80,000.00

	 
 
ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

	Detalle
	Unidades
	Costo Unitario
	Costo Total

	Equipos Informáticos:

	Computadoras
	4
	2,000.00
	S/. 8,000.00

	Laptops Sistemas
	2
	3,000.00
	S/. 6,000.00

	Impresora
	1
	1,000.00
	S/. 1,000.00

	Sub Total
	S/. 15,000.00

	Mobiliario de oficina:

	Estantes
	4
	750.00
	S/. 3,000.00

	Módulos de oficina
	4
	375.00
	S/. 1,500.00

	Sillas de oficina
	4
	200.00
	S/. 800.00

	Mesa de recepción
	1
	800.00
	S/. 800.00

	Otros útiles de oficina
	1
	500.00
	S/. 500.00

	Sub Total
	S/. 6,600.00

	TOTAL DE ACTIVOS
	S/. 101,600.00



6.4.4  Estructura de costos de producción y gastos operativos
Se especifican los costos y gastos operativos estimados a continuación:
 
GASTOS OPERATIVOS
 
 
	Descripción
	Gasto Mensual
	Gasto Anual

	Alquiler de Oficina
	S/. 2,000.00
	S/. 24,000.00

	Asesoría Contable
	S/. 500.00
	S/. 6,000.00

	Asesoría Legal
	S/. 200.00
	S/. 2,400.00

	Licencia de Software
	S/. 400.00
	S/. 4,800.00

	Limpieza y mantenimiento de oficina
	S/. 450.00
	S/. 5,400.00

	Luz y agua
	S/. 300.00
	S/. 3,600.00

	Mantenimiento de Plataforma online
	S/. 500.00
	S/. 6,000.00

	Gastos de marketing
	S/. 1,358.33
	S/. 16,300.00

	Servicio de servidor, dominio, INC Hosting, etc.
	S/. 500.00
	S/. 6,000.00

	Servicio de telefonía fija móvil e internet
	S/. 350.00
	S/. 4,200.00

	Útiles de Limpieza
	S/. 100.00
	S/. 1,200.00

	Útiles de oficina
	S/. 150.00
	S/. 1,800.00

	Total
	S/. 6,808.33
	S/. 81,700.00


 
 
GASTOS PRE-OPERATIVOS
 
 
	Descripción
	Gastos Totales

	Licencia de Funcionamiento Municipalidad de Jesús María
	S/. 500.00

	Constitución de la Empresa
	S/. 400.00

	Gastos Notariales
	S/. 2,500.00

	Adelanto de Alquiler (Dos meses)
	S/. 4,000.00

	Garantía
	S/. 2,000.00

	Total
	S/. 9,400.00


 
 
6.4.5   Presupuesto de operaciones
A continuación la proyección a 5 años de operaciones:
 
 
	Descripción
	Mensual
	Anual
	Proyección 5 años

	Alquiler de Oficina
	S/. 2,000.00
	S/. 24,000.00
	S/. 120,000.00

	Asesoría Contable
	S/. 500.00
	S/. 6,000.00
	S/. 30,000.00



	Asesoría Legal
	S/. 200.00
	S/. 2,400.00
	S/. 12,000.00

	Licencia de Software
	S/. 400.00
	S/. 4,800.00
	S/. 24,000.00

	Limpieza y mantenimiento de oficina
	S/. 450.00
	S/. 5,400.00
	S/. 27,000.00

	Luz y agua
	S/. 300.00
	S/. 3,600.00
	S/. 18,000.00

	Mantenimiento de Plataforma online
	S/. 500.00
	S/. 6,000.00
	S/. 30,000.00

	Gastos de marketing
	S/. 1,358.33
	S/. 16,300.00
	S/. 81,500.00

	Servicio de servidor, dominio, INC Hosting, etc.
	S/. 500.00
	S/. 6,000.00
	S/. 30,000.00

	Servicio de telefonía fija móvil e internet
	S/. 350.00
	S/. 4,200.00
	S/. 21,000.00

	Útiles de Limpieza
	S/. 100.00
	S/. 1,200.00
	S/. 6,000.00

	Útiles de oficina
	S/. 150.00
	S/. 1,800.00
	S/. 9,000.00

	Total
	S/. 6,808.33
	S/. 81,700.00
	S/. 408,500.00



7.   Estructura Organizacional y de Recursos Humanos
 
 
7.1   Objetivos Organizacionales
Los objetivos organizacionales planteados por Loop son:
 
Desde de un punto de vista que se genera eficiencia a la sociedad y Pymes.
 
·         Apoyar a un sector Económico (Pymes) que aporta con aproximadamente el 40% del PBI del país según fuente de ASEP, de manera que seriamos un socio o aliado estratégico para su crecimiento como empresas.
·         Incorporar colaboradores en nuestro equipo de trabajo que cuenten con aptitudes de capacidad de adaptación que permita una rápida relación con el equipo de trabajo, clientes y proveedores, proactivos con habilidades en diferentes campos y capacidad de innovación que aporten alternativas de solución a la empresa.
·         Retener a los colaboradores con mayor desempeño y funciones de mayor impacto en la organización, crear programas de capacitación y desarrollo personal para todos los colaboradores, con la finalidad de motivar al personal y crear identificación con la empresa.
·         Fomentar un clima laboral apto que permita un ambiente de trabajo saludable entre los colaboradores, en donde se sientan la libertad de poder expresarse con confianza, transparencia y respeto entre todos; esto a su vez ayudará a la empresa en desarrollar con mayor eficiencia sus procesos actuales y los que estamos por desarrollar.
 
7.2   Naturaleza de la organización
Loop es una empresa con constitución formal, estableciendo desde su creación una clara división del trabajo en todos los niveles y cargos. Buscamos que todos los colaboradores tengan de manera clara y concisa sus tareas y obligaciones desde el momento de integración a la empresa, así como las áreas o personas de apoyo y de intercomunicación.
 
Las actividades a desarrollar por Loop están alineadas a brindar un servicio de seguridad en el transporte de mercadería, por lo cual es de vital importancia que el equipo de trabajo

desarrolle sus actividades enfocados en la misión de la empresa y aplicando normas y valores centrados en los clientes.
 
Loop, cuenta con un Representante Legal que a la vez cumple con las funciones de Gerente General, quien es el encargado de guiar las acciones de la organización, en la imagen que proyecta ante los stakeholder, por lo cual debe cumplir con cualidades y actitudes que fomenten un buen ambiente de trabajo y aporte al crecimiento de la empresa.
 
7.2.1   Organigrama
Por la característica y naturaleza del desarrollo de actividades de Loop su estructura organizacional es simple y funcional donde se detalla las áreas principales para el funcionamiento de la empresa, que se detalla a continuación:
[image: ]

 
Gerente General
 
[image: ]

 
Jefe de Sistemas

Jefe de Marketing, Comercial y Atención al Cliente

[image: ]              [image: ]
 
Analista Programador
[image: ]

 
7.2.2  Diseño de puestos y funciones
Loop inicia sus operaciones con 9 puestos. Por ello, se ha diseñados sus respectivas funciones. A continuación, se detalla los puestos:
 
Gerente General
 
·           Funciones:

-          Representación de la empresa ante las organizaciones judiciales, legales y estatales.
 
-          Supervisar la planificación y puesta en marcha de las estrategias.
 
-          Supervisar las acciones comerciales y operativas de la empresa.
 
-          Desarrollar planes de metas a corto, mediano y largo plazo.
 
Jefatura de Sistemas
 
·           Funciones:
 
-            Responsable del correcto funcionamiento del aplicativo Loop
 
-            Desarrollo de ideas innovadoras para adicionar al aplicativo.
 
-            Desarrollo de reporte de incidencias y alternativas de solución.
 
Analista Programador Funciones:
-          Desarrollo del aplicativo Loop en app y web.
-          Soporte y mantenimiento del aplicativo Loop.
-          Implementación de modificaciones al aplicativo.
-          Asistencia de soluciones para el uso del aplicativo.
 
 
Jefatura de Marketing, Comercial y Atención al Cliente
 
·           Funciones:
 
-          Creación de acciones para incrementar la cartera de clientes.
-          Desarrollo de estrategias para incursionar en nuevos mercados.
-          Desarrollo de estrategias para posicionar la marca.
-          Seguimiento de las metas comerciales.
-          Planeamiento de estrategias para reducir los reclamos de los clientes.
-          Desarrollo de acciones para un mejor servicio de transporte.
-          Seguimiento de postventa de satisfacción al cliente.

 
 
 
 
7.3 Políticas organizacionales
Se establecen las siguientes políticas Organizacionales:
 
1.   Política Salarial
·         Todos los trabajadores estarán en planilla y tendrán todos los beneficios de ley correspondientes (Gratificación, vacaciones, CTS, etc.).
·         Los sueldo de determinarán acorde a las competencias laborales (técnicas blandas y duras) y responsabilidades del puesto.
·         Se realizarán 2 pagos al mes, los 15 y 30 de cada mes en la cuenta de ahorro del banco que haya elegido el trabajador; en caso estos días caigan fin de semana se adelantará el pago para viernes último.
2.   Política de Negocios
·         Motivar la innovación entre los trabajadores para las actividades de la empresa.
·         Cuidar la información de la empresa.
·         Los recursos de la empresa serán utilizados de manera adecuada y responsable.
·         Tener como compromiso minimizar los costos en medida que sea posible.
3.   Política desarrollo organizacional
·         Mantener en constante capacitación a nuestros colaboradores para potenciar sus habilidades laborales para así lograr una mayor productividad. Estas capacitación serán 2 veces dentro de un año y serán de acuerdo a la necesidades que se requiera reforzar (habilidades blandas o duras)
4.   Política de Comunicación
·         Toda comunicación interna entre los trabajadores y externa (proveedores) sobre aspectos claves y relevantes del negocio se hará vía correo electrónico, siempre supervisado por jefe directo.
5.   Política de conducta
·         El comportamiento de los colaboradores tiene una regulación interna:
·         Las jefaturas de cada área deben dar a conocer las reglas y normas que rigen la empresa, mediante su código de conducta.

6.   Política de Selección y contratación de personal
·         Se tercera a una consultora para seleccionar y reclutar al personal, dado el nivel de especialización que requiera el puesto.
·         El personal debe tener la capacidad de trabajar bajo presión y en equipo con vocación de servicio para lograr objetivos estratégicos y el crecimiento esperado
 
7.4   Gestión Humana
 
7.4.1  Reclutamiento
En el proceso de reclutamiento se buscará atraer profesionales con conocimiento en rubros similares donde desempeñará sus habilidades y experiencia que fue adquiriendo en su desarrollo profesional con el fin de aportar de manera eficaz y eficiente al crecimiento de la empresa y sí mismo, de la misma forma Loop ofrece estabilidad laboral, pago de beneficios sociales, incentivos y condiciones de trabajo modernas y seguras.
 
En este proceso de reclutamiento se aplicará técnicas para ubicar a los candidatos idóneos de acuerdo a los perfiles requeridos.
 
7.4.2  Selección, contratación e inducción
La selección del personal se realizará aplicando una entrevista personal y evaluación psicológica considerando como criterios básicas, formación universitaria o técnica, habilidades y experiencia y logros que adquirió en otras organizaciones y tendrá que estar sustentadas con documentos que evidencien los estudios realizados por ejemplo: título profesional, maestría, especializaciones, diplomados, por mencionar algunos.
 
Se contratará a las personas que reúnan las condiciones y perfiles, en la hoja de contrato se detallará cargo, funciones, tiempo de contratación, sueldo y cualquier otro aspecto necesario por acordar.
 
La Gerencia presentará al contratado ante todos los trabajadores de la empresa, detallándosele la misión, visión, valores, estructura, organigrama, políticas de la empresa, lineamientos del desarrollo de sus actividades, procesos y estrategias que ayuden a conseguir los objetivos de la empresa.

7.4.3  Capacitación, desarrollo y evaluación de desempeño
Se implementa un plan que busque desarrollar las habilidades y conocimientos de las personas que integren el equipo de Loop. Esto tiene como finalidad, que todos estén alineados para lograr los objetivos de la empresa.
 
1.      Capacitación
Se realizaran tres capacitaciones al año. Las cuales contendrán temas que mejoren las competencias laborales como las aptitudes y habilidades de los integrantes del equipo laboral. Por ello, los temas serán relacionadas con: Servicio Post venta, atención al cliente, entre otros.
 
2.      Desarrollo personal
Se promoverá 2 eventos como seminarios y/o talleres en el transcurso del año. Estos eventos tendrán como finalidad reforzar las actitudes de los colaboradores. Así mismo potenciará el manejo emocional y la comunicación en el ambiente laboral. Los temas que se tratarán son los siguientes: Motivación, trabajo en equipo, inteligencia emocional y comunicación asertiva.
 
3.      Evaluación de Desempeño
En este punto se desarrollara un sistema de evaluación anual de desempeño. El fin es hallar y evaluar las causas y motivos que proporciona cada colaborador en su contribución laboral.
 
-          Evaluación por objetivos: Se desarrollará una evaluación cuantitativa en base a logros, metas y resultados sobre las funciones de cada puesto. Además se enfocará en objetivos individuales como eficiencia, rendimiento y productividad.
-          Evaluación de competencias: se desarrollará un evaluación cualitativa en las competencias como las siguientes:
-          Competencias genéricas: Resolución en situaciones de problemas, innovación en las labores y orientación a resultados.
-          Competencias específicas: Planificación y organización, habilidades comunicativas y trabajo en equipo.

7.4.4   Motivación
La empresa implementará una serie de acciones para fomentar la motivación y reconocimiento de los empleados, esto de acuerdo a las posibilidades económicas que cuente la empresa para tal objetivo. De forma que desarrolle un clima organizacional positivo donde prime la confianza, comunicación y unión de los colaboradores.
 
Se detallan las siguientes actividades a desarrollar:
 
1.      Celebración de cumpleaños de los colaboradores, donde se le celebrará un almuerzo fuera de la oficina a cuenta de la empresa.
2.      Reuniones de Integración, semestralmente se programaran reuniones de confraternidad, que coincidan con las fechas de celebraciones tales como fiestas patrias, aniversario de la empresa o fiestas navideñas.
3.      Medio día libre por onomástico, donde la organización le dará medio día libre al celebrado para que haga uso de sus actividades personales.
 
7.4.5  Sistema de remuneración
El sistema de remuneración que establecerá la empresa será por medio de la planilla de sueldos, donde los colaboradores tendrán un contrato a plazo determinado; la cual tendrá opción a renovarse semestralmente, en cuanto a los nuevos integrantes se les hará un contrato inicial con término de tres meses (prueba) con opción a la ampliación de acuerdo al desempeño.
 
En cuanto a los aumentos de sueldos, estos se basarán en: Inflación, Evaluación de  desempeño y crecimiento profesional - académico del colaborador.
 
7.5 Estructura de Gastos RRHH
La estructura a de gastos propuesta por Loop es según siguiente detalle:
 
 
	Nombre del puesto
	Nr o.
	Sueldo mensual
Total
	Sueldo bruto
anual
	Gratificac ión
	Sub total
	 
CTS
	ESSALU D
	Total anual

	Gerencia General
	1
	 
4,500
	54000
	 
9,810
	 
68,310
	 
5,250
	6147.9
	 
79,708

	Jefe de sistemas
	1
	 
4,000
	48000
	 
8,720
	 
60,720
	 
4,667
	5464.8
	 
70,851

	Analista
	1
	 
	42000
	 
	 
	 
	4781.7
	 



	programador
	 
	3,500
	 
	7,630
	53,130
	4,083
	 
	61,995

	Jefe de atención al
cliente
	1
	 
4,000
	48000
	 
8,720
	 
60,720
	 
4,667
	5464.8
	 
70,851

	Total:
	 
	 
16,000
	 
192,000
	 
34,880
	 
242,880
	 
18,667
	 
21,859
	 
283,406


 
 
El valor de asignación de sueldos estimado es en base a profesionales muy bien capacitados que puedan asumir con responsabilidad los puestos y a su vez se sientan bien remunerados.

8.   Plan Económico - Financiero
 
 
8.1   Supuestos
1.      Supuestos Comerciales
·         Se tiene como meta iniciar en el primer mes con 40 asociados a Loop y terminar en el mismo año con 150 asociados y los siguientes años incrementar en 5% con respecto al año anterior durante los 5 años.
·         El promedio de servicios por cada asociado es de 4 viajes por día trabajando 26 días al mes y que cada viaje sea en promedio de S/. 20.00.
·         La comisión que percibirá el aplicativo por su uso será de 13.5% por cada viaje.
 
2.      Supuestos de Recursos Humanos y Operaciones
·         Loop está constituida por 4 trabajadores en planilla (Gerente General, Jefe de Sistemas, Analista programador y Jefe de Marketing, Comercial y Atención al Cliente).
·         Los montos de los salarios y gastos operativos tendrán un incremento anualmente de 5% con respecto al año anterior para los primeros 5 años.
 
3.      Supuestos de Recursos Humanos y Operaciones
·         Para el cálculo de las evaluaciones financieras se utiliza como única moneda soles.
·         Para el cálculo del impuesto a la Renta se toma como referencia el 28%.
·         La proyección de los estados financieros se está estimando en 5 años tiempo considerable para considerar si el negocio es rentable.
 
8.2   Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación
La inversión para los activos fijos es de S/. 101,600.00 soles. En los cuadros siguientes se detalla la relación de activos intangibles y tangibles.

	ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

	Detalle
	Unidades
	Costo Unitario
	Costo Total

	Desarrollo de plataforma
	1
	40,000.00
	S/.              40,000.00

	Desarrollo de APP
	1
	40,000.00
	S/.              40,000.00

	Sub Total
	S/.              80,000.00


 
 
	ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

	Detalle
	Unidades
	Costo Unitario
	Costo Total

	Equipos Informaticos:

	Computadoras
	4
	2,000.00
	S/.
	8,000.00

	Laptops Sistemas
	2
	3,000.00
	S/.
	6,000.00

	Impresora
	1
	1,000.00
	S/.
	1,000.00

	Sub Total
	S/.
	15,000.00

	Mobiliario de oficina:

	Estantes
	4
	750.00
	S/.
	3,000.00

	Módulos de oficina
	4
	375.00
	S/.
	1,500.00

	Sillas de oficina
	4
	200.00
	S/.
	800.00

	Mesa de recepción
	1
	800.00
	S/.
	800.00

	Otros utiles de oficina
	1
	500.00
	S/.
	500.00

	Sub Total
	S/.
	6,600.00

	TOTAL DE ACTIVOS
	S/.
	101,600.00


 
 
 
 
Se detalla a continuación el cuadro de depreciación de activos tangibles y de amortización de intangibles:
 
	DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS TANGIBLES

	Depreciación Activos Tangibles
	Valor Total
	Tasa de
Depreciación
	Depreciación
Anual

	Equipo Informatico
	15,000.00
	25%
	S/.              3,750.00

	Mobiliario de oficina
	6,600.00
	10%
	S/.              660.00

	Depreciacion Anual
	S/.              4,410.00


 
 
	AMORTIZACIÓN DE ACTIVOS INTANGIBLES

	Amortización de Intangibles
	Valor
	Vida Util
(Años)
	Amortización
Anual

	Desarrollo de plataforma
	40,000.00
	5
	S/.              8,000.00

	Desarrollo de APP
	40,000.00
	5
	S/.              8,000.00

	Amortización Anual
	S/.              16,000.00



Por otro lado, los gastos pre operativos para el inicio de operaciones son de S/. 9,400.00 soles y los gastos operativos anuales son de S/. 81,700.00 soles, como se detalla a continuación:
	GASTOS PRE OPERATIVOS

	Descripción
	Gastos Totales

	Licencia de Funcionamiento Municipalidad de Jesus Maria
	S/.
	500.00

	Constitución de la Empresa
	S/.
	400.00

	Gastos Notariales
	S/.
	2,500.00

	Adelanto de Alquiler (Dos meses)
	S/.
	4,000.00

	Garantia
	S/.
	2,000.00

	Total
	S/.
	9,400.00


 
 
	GASTOS OPERATIVOS

	Descripción
	Gasto
Mensual
	Gasto Anual

	Alquiler de Oficina
	S/.
	2,000.00
	S/.
	24,000.00

	Asesoria Contable
	S/.
	500.00
	S/.
	6,000.00

	Asesoria Legal
	S/.
	200.00
	S/.
	2,400.00

	Licencia de Software
	S/.
	400.00
	S/.
	4,800.00

	Limpieza y mantenimiento de oficina
	S/.
	450.00
	S/.
	5,400.00

	Luz y agua
	S/.
	300.00
	S/.
	3,600.00

	Mantenimiento de Plataforma online
	S/.
	500.00
	S/.
	6,000.00

	Gastos de marketing
	S/.
	1,358.33
	S/.
	16,300.00

	Servicio de servidor, dominio, INC Hosting, etc.
	S/.
	500.00
	S/.
	6,000.00

	Servicio de telefonia fija móvil e internet
	S/.
	350.00
	S/.
	4,200.00

	Utiles de Limpieza
	S/.
	100.00
	S/.
	1,200.00

	Utiles de oficina
	S/.
	150.00
	S/.
	1,800.00

	Total
	S/.
	6,808.33
	S/.
	81,700.00



 
 
 
 
8.3   Proyección de ventas
Para realizar la proyección de demanda en cuanto a la cantidad de servicios que se realizará mensualmente durante el primer año, calculamos la cantidad de asociados mensuales por el número de servicios promedio al día y por 26 días del mes.
 
	PROYECCION DE SERVICIOS AÑO 1

	 
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Set
	Oct
	Nov
	Dic

	N° Veh
	40.00
	50.00
	60.00
	70.00
	80.00
	90.00
	100.00
	110.00
	120.00
	130.00
	140.00
	150.00

	N° Ser. Dia
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00
	4.00

	N° dias
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00
	26.00

	N° Servicios
	4,160.00
	5,200.00
	6,240.00
	7,280.00
	8,320.00
	9,360.00
	10,400.00
	11,440.00
	12,480.00
	13,520.00
	14,560.00
	15,600.00

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo Prom Servi
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00
	20.00

	Comision 14%
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80
	2.80

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ingresos Loop
	11,648.00
	14,560.00
	17,472.00
	20,384.00
	23,296.00
	26,208.00
	29,120.00
	32,032.00
	34,944.00
	37,856.00
	40,768.00
	43,680.00

	Total Anual
	331,968.00


 
[image: ]En el primer año se estima culminar con 150 asociados y mantener la cantidad en el segundo año. Para los años 3, 4 y 5 se proyecta tener un incremento de 5% con respecto al año  anterior. A continuación, se detalla la proyección de servicios y el ingreso de ventas por los servicios realizados:
 
	 
	PROYECCION DE CRECIMIENTO POR NUMERO DE SERVICIOS

	 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	N° Servicios
	118,560
	196,560
	206,388
	216,707
	227,542

	Ingreso Ventas
	S/.              331,968.00
	S/.              550,368.00
	S/. 577,886.40
	S/. 606,779.60
	S/. 637,117.60



8.4   Cálculo del capital de trabajo
El capital de trabajo que se necesita es de S/. 95,905.34 soles, considerando que se desea tener un saldo final mayor a S/. 5,000.00 para gastos y actividades eventuales.
 
	Año1
	Mes1
	Mes2
	Mes3
	Mes4
	Mes5
	Mes6
	Mes7
	Mes8
	Mes9
	Mes10
	Mes11
	Mes12

	Ingresos
	S/.
	-
	S/.
	14,560.00
	S/.
	17,472.00
	S/.
	20,384.00
	S/.
	23,296.00
	S/.
	26,208.00
	S/.
	29,120.00
	S/.
	32,032.00
	S/.
	34,944.00
	S/.
	37,856.00
	S/.
	40,768.00
	S/.
	43,680.00

	Egresos
	S/.
	-39,825.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49

	Planilla
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	 [image: ]
S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16
	S/.
	-23,617.16

	GastosOperativos
	S/.
	-16,208.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33
	S/.
	-6,808.33

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	SaldoInicial
	S/.
	-
	S/.
	-39,825.49
	S/.
	-55,690.98
	S/.
	-68,644.47
	S/.
	-78,685.96
	S/.
	-85,815.44
	S/.
	-90,032.93
	S/.
	-91,338.42
	S/.
	-89,731.91
	S/.
	-85,213.40
	S/.
	-77,782.89
	S/.
	-67,440.38

	Ingresos
	S/.
	-
	S/.
	14,560.00
	S/.
	17,472.00
	S/.
	20,384.00
	S/.
	23,296.00
	S/.
	26,208.00
	S/.
	29,120.00
	S/.
	32,032.00
	S/.
	34,944.00
	S/.
	37,856.00
	S/.
	40,768.00
	S/.
	43,680.00

	Egresos
	S/.
	-39,825.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49
	S/.
	-30,425.49

	SaldoFinal
	S/.
	-39,825.49
	S/.
	-55,690.98
	S/.
	-68,644.47
	S/.
	-78,685.96
	S/.
	-85,815.44
	S/.
	-90,032.93
	S/.
	-91,338.42
	S/.
	-89,731.91
	S/.
	-85,213.40
	S/.
	-77,782.89
	S/.
	-67,440.38
	S/.
	-54,185.87

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capitaldetrabajo
	S/.
	95,905.34
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 



8.5   Estructura de financiamiento
La estructura de financiamiento tiene un total de S/. 197,505.34 soles. La aportación de los socios e inversionista será para la compra de activo fijo que es de S/. 101,600.00 soles, que representa el 51.44% del total de la inversión. Por otro lado, el financiamiento será para el capital de trabajo por medio de un préstamo bancario por S/. 95,905.34 soles que representa el 48.56% de la estructura.
 
A continuación, se detalla la estructura de financiamiento:
 
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
 
	ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO (SOLES)

	Capital Propio (Activo fijo)
	S/.              101,600.00
	51.44%

	Financiamiento (Capital de trabajo)
	S/.              95,905.34
	48.56%

	Total Inversión
	S/.              197,505.34
	100.00%


 
	Activo Fijo
	S/.              101,600.00

	Capital de trabajo
	S/.              95,905.34

	Inversion Total
	S/.              197,505.34

	D/E
	0.94

	D
	48.56%

	E
	51.44%

	Financiamiento
	S/.              95,905.34


 
 
 
 
El ratio D/E señala la relación que hay entre deuda y capital, que nos da como resultado 0.94, lo que muestra la proporción relativa de la aportación de los socios de fondos propios y la deuda utilizada para financiar el capital de trabajo. Determinar el nivel de apalancamiento de Loop mediante financiación externa. La participación de deuda esta equilibrada en aproximadamente en 50 / 50 por accionistas y préstamo bancario.

8.6   Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja)
FLUJO DE CAJA
 
	Años
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Ingresos
	 
	S/.
	331,968.00
	S/.
	550,368.00
	S/.
	577,886.40
	S/.
	606,779.60
	S/.
	637,117.60

	Costo de Ventas
	 
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-

	Utilidad Bruta
	 
	S/.
	331,968.00
	S/.
	550,368.00
	S/.
	577,886.40
	S/.
	606,779.60
	S/.
	637,117.60

	Planilla
	 
	S/.
	283,405.87
	S/.
	297,576.16
	S/.
	312,454.97
	S/.
	328,077.72
	S/.
	344,481.60

	Gastos Operativos
	 
	S/.
	91,100.00
	S/.
	85,785.00
	S/.
	90,074.25
	S/.
	94,577.96
	S/.
	99,306.86

	Amortización de intangible
	 
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00

	Depreciación
	 
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	1,235.00

	EBIT
	 
	S/.
	-62,947.87
	S/.
	146,596.84
	S/.
	154,947.18
	S/.
	163,713.92
	S/.
	176,094.14

	Impuesto a la Renta
	 
	 
	S/.
	41,047.12
	S/.
	43,385.21
	S/.
	45,839.90
	S/.
	49,306.36

	Depreciación
	 
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	1,235.00

	Amortización de intangible
	 
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00

	Flujo Operativo
	 
	S/.
	-42,537.87
	S/.
	125,959.72
	S/.
	131,971.97
	S/.
	138,284.02
	S/.
	144,022.78

	Activos Fijos
	S/.
	-101,600.00
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-

	Capital de Trabajo
	S/.
	-95,905.34
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	95,905.34

	Flujo de Caja Libre
Disponibilidad (FCLD)
	S/.
	-197,505.34
	S/.
	-42,537.87
	S/.
	125,959.72
	S/.
	131,971.97
	S/.
	138,284.02
	S/.
	239,928.12

	Prestamo
	S/.
	95,905.34
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuota Anual
	 
	S/.
	-30,523.37
	S/.
	-30,523.37
	S/.
	-30,523.37
	S/.
	-30,523.37
	S/.
	-30,523.37

	Escudo Fiscal
	 
	S/.
	5,076.91
	S/.
	4,313.59
	S/.
	3,382.35
	S/.
	2,246.22
	S/.
	860.15

	Flujo de Caja Neto
Inversionista (FCNI)
	 
S/.
	 
-101,600.00
	 
S/.
	 
-67,984.33
	 
S/.
	 
99,749.95
	 
S/.
	 
104,830.94
	 
S/.
	 
110,006.87
	 
S/.
	 
210,264.90


 
	Saldo Inicial de Caja
	 
	S/.
	-
	S/.
	-67,984.33
	S/.
	31,765.62
	S/.
	136,596.57
	S/.
	246,603.44

	Saldo Final de Caja
	 
	S/.
	-67,984.33
	S/.
	31,765.62
	S/.
	136,596.57
	S/.
	246,603.44
	S/.
	456,868.34


 
	Rentabilidad
	 
	-20.48%
	18.12%
	18.14%
	18.13%
	33.00%


 
 
	COK Accionista
	8.42%

	WACC Proyecto
	12.02%


 
 
	VAN Libre - FCLD
	234,203.57 €

	TIR Libre - FCLD
	32.94%

	VAN Inversionista - FCNI
	180,814.08 €

	TIR Inversionista - FCNI
	42.03%



	PROYECTO FCLD
	AÑO
	1
	2
	3
	4
	5

	Valor presente de los flujos
	S/.
	-197,505.34
	S/.
	-39,234.51
	S/.
	107,156.08
	S/.
	103,552.22
	S/.
	100,078.84
	S/.
	160,156.28

	Recupero descontado
	S/.
	-197,505.34
	-S/.
	236,739.86
	-S/.
	129,583.77
	-S/.
	26,031.56
	S/.
	74,047.29
	S/.
	234,203.57


 
[image: ][image: ]años, periodo de recuperacion
 
 
	INVERSIONISTA FCNI
	AÑO
	1
	2
	3
	4
	5

	Valor presente de los flujos
	S/.
	-101,600.00
	S/.
	-60,687.95
	S/.
	79,487.71
	S/.
	74,571.09
	S/.
	69,854.51
	S/.
	119,188.71

	Recupero descontado
	S/.
	-101,600.00
	-S/.
	162,287.95
	-S/.
	82,800.23
	-S/.
	8,229.14
	S/.
	61,625.37
	S/.
	180,814.08


 
[image: ][image: ]años, periodo de recuperacion
 
En base al análisis del flujo de caja del proyecto se estima tener una rentabilidad del 33% hacia el año 5. Esta cifra indica la proporción del flujo de caja neto del inversionista contra el total de ingresos del mismo año. La TIR del flujo del inversionista es de 42.03% y el flujo libre es de 32.94%. Esto indica que trayendo al presente el valor proyectado de los flujos de la inversión determina que se cubre la inversión y esto generara suficiente para cubrir la inversión inicial y ganancia. Es por ello, que hace rentable al proyecto Loop. Además, los resultados del VAN (valor actual neto) ambos flujos son positivos y los resultados obtenidos para el FCDL es de S/. 234,203.57 soles y del FCNI es de S/. 180,814.08 soles, considerando la inversión total o parcial con aportes de los socios e inversionista y préstamo bancario para el proyecto. El retorno de la inversión (payback) que se espera en flujo del inversionista es de 3 años y 1 mes y medio aproximadamente y para el flujo de caja libre de disponibilidad (FCLD), el tiempo de recuperación de lo invertido es de 3 años y 3 meses aproximadamente. En conclusión, el tiempo calculado de retorno es realista y acorde a lo que demora en una implementación de un nuevo negocio en el mercado.

ESTADO DE RESULTADOS
 
	Años
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Ingresos
	 
	S/.
	331,968.00
	S/.
	550,368.00
	S/.
	577,886.40
	S/.
	606,779.60
	S/.
	637,117.60

	Costo de Ventas
	 
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-

	Utilidad Bruta
	 
	S/.
	331,968.00
	S/.
	550,368.00
	S/.
	577,886.40
	S/.
	606,779.60
	S/.
	637,117.60

	Planilla
	 
	S/.
	283,405.87
	S/.
	297,576.16
	S/.
	312,454.97
	S/.
	328,077.72
	S/.
	344,481.60

	Gastos Operativos
	 
	S/.
	91,100.00
	S/.
	85,785.00
	S/.
	90,074.25
	S/.
	94,577.96
	S/.
	99,306.86

	Amortización de intangible
	 
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00
	S/.
	16,000.00

	Depreciación
	 
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	4,410.00
	S/.
	1,235.00

	Utilidad Operativa
	 
	S/.
	-62,947.87
	S/.
	146,596.84
	S/.
	154,947.18
	S/.
	163,713.92
	S/.
	176,094.14

	Gastos Financieros
	 
	S/.
	18,131.83
	S/.
	15,405.69
	S/.
	12,079.80
	S/.
	8,022.22
	S/.
	3,071.97

	Utilidad antes de impuestos
	 
	S/.
	-81,079.70
	S/.
	131,191.15
	S/.
	142,867.38
	S/.
	155,691.70
	S/.
	173,022.17

	Impuesto a la Renta
	 
	S/.
	-5,076.91
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S/.
	36,733.52
	 [image: ]
S/.
	40,002.87
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S/.
	43,593.68
	 [image: ]
S/.
	48,446.21

	Utilidad neta
	 
	S/.
	-76,002.79
	S/.
	94,457.63
	S/.
	102,864.51
	S/.
	112,098.03
	S/.
	124,575.96


 
Los resultados del proyecto en el primer año de operación es de S/. -76,002.79 soles, los números obedecen a los gastos fijos de operaciones y planilla; a partir del año2 los números se convierten en azul con crecimiento sostenido, llegando a tener una utilidad neta de S/124,575 para el año 5.
 
BALANCE GENERAL
 
	Años
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	ACTIVO
	S/.
	197,505.34
	S/.
	109,111.02
	S/.
	188,450.97
	S/.
	272,871.91
	S/.
	362,468.78
	S/.
	459,593.34

	Efectivo
	S/.
	-
	S/.
	-67,984.33
	S/.
	31,765.62
	S/.
	136,596.57
	S/.
	246,603.44
	S/.
	456,868.34

	Capital de trabajo
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34
	S/.
	-

	Activo fijo e intangibles
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00

	Depreciación
	S/.
	-
	S/.
	-4,410.00
	S/.
	-8,820.00
	S/.
	-13,230.00
	S/.
	-17,640.00
	S/.
	-18,875.00

	Amortización de intangible
	S/.
	-
	S/.
	-16,000.00
	S/.
	-32,000.00
	S/.
	-48,000.00
	S/.
	-64,000.00
	S/.
	-80,000.00

	PASIVO Y PATRIMONIO
	S/.
	197,505.34
	S/.
	109,111.02
	S/.
	188,450.97
	S/.
	272,871.91
	S/.
	362,468.78
	S/.
	459,593.34

	PASIVO
	S/.
	95,905.34
	S/.
	83,513.80
	S/.
	68,396.13
	S/.
	49,952.56
	S/.
	27,451.41
	S/.
	-

	Préstamo
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34
	S/.
	95,905.34

	Amortización
	S/.
	-
	S/.
	-12,391.54
	S/.
	-27,509.22
	S/.
	-45,952.79
	S/.
	-68,453.94
	S/.
	-95,905.34

	PATRIMONIO
	S/.
	101,600.00
	S/.
	25,597.21
	S/.
	120,054.84
	S/.
	222,919.35
	S/.
	335,017.38
	S/.
	459,593.34

	Patrimonio
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00
	S/.
	101,600.00

	Resultado acumulado
	S/.
	-
	S/.
	-
	S/.
	-76,002.79
	S/.
	18,454.84
	S/.
	121,319.35
	S/.
	233,417.38

	Resultado del ejercicio
	S/.
	-
	S/.
	-76,002.79
	S/.
	94,457.63
	S/.
	102,864.51
	S/.
	112,098.03
	S/.
	124,575.96


 
Del análisis del estado de situación financiera del proyecto, podemos resumir que el año 1 tenemos una perdida de valor de activos relacionada directamente a los resultados del mismo

ejercicio, sin embargo al finalizar el año 2 el valor de los activos se encuentra ligeramente por debajo de la inversión inicial, a partir del año 3 al año 5, observamos una importante capitalización de las utilidades llegando a tener un resultado final de activos ascendente a S/ 459,593 y pasivos en S/ 0,00.

8.7   Flujo Financiero
En la estructura de financiamiento, el monto necesario para el capital de trabajo será cubierto mediante un préstamo bancario de S/. 95,905.34 soles a un plazo de cinco años, lo que proporciona apalancamiento para la equidad de socios. El préstamo se estima en base a una TEA del 22.00% para la Pymes en soles.
 
	Programa de Pago Bancario

	Monto del préstamo (S/. )
	S/.              95,905.34
	Soles

	TEA
	22.00%
	Crédito a Pequeña
Empresa

	Tasa Efectiva Mensual
	1.67%
	Mensual

	Plazo de amortización
	5
	Años

	Periodo
	60
	meses

	Periodo de gracia
	0
	meses


 
Se detalla el cronograma de pagos del préstamo:
 
En la estructura de financiamiento, el monto necesario para el capital de trabajo será cubierto mediante un préstamo bancario de S/. 95,905.34 soles a un plazo de cinco años, lo que proporciona apalancamiento para la equidad de socios. El préstamo se estima en base a una TEA del 22.00% para la Pymes en soles.
 
	Programa de Pago Bancario

	Monto del préstamo (S/. )
	S/.              95,905.34
	Soles

	TEA
	22.00%
	Crédito a Pequeña
Empresa

	Tasa Efectiva Mensual
	1.67%
	Mensual

	Plazo de amortización
	5
	Años

	Periodo
	60
	meses

	Periodo de gracia
	0
	meses


 
Se detalla el cronograma de pagos del préstamo:

	 
Año
	Periodo
	Deuda Inicial
	Interes
	Amortización
	Cuota
	Saldo de Deuda
	Escudo Fiscal

	 
 
 
 
 
 
1
	1
	S/.
	95,905.34
	S/.
	1,602.48
	S/.941.14
	S/.2,543.61
	S/.
	94,964.21
	S/.
	448.69

	2
	S/.
	94,964.21
	S/.
	1,586.75
	S/.956.86
	S/.2,543.61
	S/.
	94,007.35
	S/.
	444.29

	3
	S/.
	94,007.35
	S/.
	1,570.77
	S/.972.85
	S/.2,543.61
	S/.
	93,034.50
	S/.
	439.81

	4
	S/.
	93,034.50
	S/.
	1,554.51
	S/.989.10
	S/.2,543.61
	S/.
	92,045.39
	S/.
	435.26

	5
	S/.
	92,045.39
	S/.
	1,537.98
	S/.1,005.63
	S/.2,543.61
	S/.
	91,039.76
	S/.
	430.64

	6
	S/.
	91,039.76
	S/.
	1,521.18
	S/.1,022.43
	S/.2,543.61
	S/.
	90,017.33
	S/.
	425.93

	7
	S/.
	90,017.33
	S/.
	1,504.10
	S/.1,039.52
	S/.2,543.61
	S/.
	88,977.81
	S/.
	421.15

	8
	S/.
	88,977.81
	S/.
	1,486.73
	S/.1,056.89
	S/.2,543.61
	S/.
	87,920.92
	S/.
	416.28

	9
	S/.
	87,920.92
	S/.
	1,469.07
	S/.1,074.55
	S/.2,543.61
	S/.
	86,846.38
	S/.
	411.34

	10
	S/.
	86,846.38
	S/.
	1,451.11
	S/.1,092.50
	S/.2,543.61
	S/.
	85,753.88
	S/.
	406.31

	11
	S/.
	85,753.88
	S/.
	1,432.86
	S/.1,110.76
	S/.2,543.61
	S/.
	84,643.12
	S/.
	401.20

	12
	S/.
	84,643.12
	S/.
	1,414.30
	S/.1,129.32
	S/.2,543.61
	S/.
	83,513.80
	S/.
	396.00

	 
 
 
 
 
 
2
	13
	S/.
	83,513.80
	S/.
	1,395.43
	S/.1,148.19
	S/.2,543.61
	S/.
	82,365.62
	S/.
	390.72

	14
	S/.
	82,365.62
	S/.
	1,376.24
	S/.1,167.37
	S/.2,543.61
	S/.
	81,198.25
	S/.
	385.35

	15
	S/.
	81,198.25
	S/.
	1,356.74
	S/.1,186.88
	S/.2,543.61
	S/.
	80,011.37
	S/.
	379.89

	16
	S/.
	80,011.37
	S/.
	1,336.91
	S/.1,206.71
	S/.2,543.61
	S/.
	78,804.67
	S/.
	374.33

	17
	S/.
	78,804.67
	S/.
	1,316.74
	S/.1,226.87
	S/.2,543.61
	S/.
	77,577.80
	S/.
	368.69

	18
	S/.
	77,577.80
	S/.
	1,296.24
	S/.1,247.37
	S/.2,543.61
	S/.
	76,330.43
	S/.
	362.95

	19
	S/.
	76,330.43
	S/.
	1,275.40
	S/.1,268.21
	S/.2,543.61
	S/.
	75,062.21
	S/.
	357.11

	20
	S/.
	75,062.21
	S/.
	1,254.21
	S/.1,289.40
	S/.2,543.61
	S/.
	73,772.81
	S/.
	351.18

	21
	S/.
	73,772.81
	S/.
	1,232.67
	S/.1,310.95
	S/.2,543.61
	S/.
	72,461.86
	S/.
	345.15

	22
	S/.
	72,461.86
	S/.
	1,210.76
	S/.1,332.85
	S/.2,543.61
	S/.
	71,129.01
	S/.
	339.01

	23
	S/.
	71,129.01
	S/.
	1,188.49
	S/.1,355.12
	S/.2,543.61
	S/.
	69,773.89
	S/.
	332.78

	24
	S/.
	69,773.89
	S/.
	1,165.85
	S/.1,377.76
	S/.2,543.61
	S/.
	68,396.13
	S/.
	326.44

	 
 
 
 
 
 
3
	25
	S/.
	68,396.13
	S/.
	1,142.83
	S/.1,400.79
	S/.2,543.61
	S/.
	66,995.34
	S/.
	319.99

	26
	S/.
	66,995.34
	S/.
	1,119.42
	S/.1,424.19
	S/.2,543.61
	S/.
	65,571.15
	S/.
	313.44

	27
	S/.
	65,571.15
	S/.
	1,095.63
	S/.1,447.99
	S/.2,543.61
	S/.
	64,123.16
	S/.
	306.78

	28
	S/.
	64,123.16
	S/.
	1,071.43
	S/.1,472.18
	S/.2,543.61
	S/.
	62,650.98
	S/.
	300.00

	29
	S/.
	62,650.98
	S/.
	1,046.83
	S/.1,496.78
	S/.2,543.61
	S/.
	61,154.20
	S/.
	293.11

	30
	S/.
	61,154.20
	S/.
	1,021.82
	S/.1,521.79
	S/.2,543.61
	S/.
	59,632.40
	S/.
	286.11

	31
	S/.
	59,632.40
	S/.
	996.40
	S/.1,547.22
	S/.2,543.61
	S/.
	58,085.19
	S/.
	278.99

	32
	S/.
	58,085.19
	S/.
	970.54
	S/.1,573.07
	S/.2,543.61
	S/.
	56,512.11
	S/.
	271.75

	33
	S/.
	56,512.11
	S/.
	944.26
	S/.1,599.36
	S/.2,543.61
	S/.
	54,912.76
	S/.
	264.39

	34
	S/.
	54,912.76
	S/.
	917.54
	S/.1,626.08
	S/.2,543.61
	S/.
	53,286.68
	S/.
	256.91

	35
	S/.
	53,286.68
	S/.
	890.37
	S/.1,653.25
	S/.2,543.61
	S/.
	51,633.43
	S/.
	249.30

	36
	S/.
	51,633.43
	S/.
	862.74
	S/.1,680.87
	S/.2,543.61
	S/.
	49,952.56
	S/.
	241.57

	 
 
 
 
 
 
4
	37
	S/.
	49,952.56
	S/.
	834.66
	S/.1,708.96
	S/.2,543.61
	S/.
	48,243.60
	S/.
	233.70

	38
	S/.
	48,243.60
	S/.
	806.10
	S/.1,737.51
	S/.2,543.61
	S/.
	46,506.09
	S/.
	225.71

	39
	S/.
	46,506.09
	S/.
	777.07
	S/.1,766.55
	S/.2,543.61
	S/.
	44,739.54
	S/.
	217.58

	40
	S/.
	44,739.54
	S/.
	747.55
	S/.1,796.06
	S/.2,543.61
	S/.
	42,943.48
	S/.
	209.31

	41
	S/.
	42,943.48
	S/.
	717.54
	S/.1,826.07
	S/.2,543.61
	S/.
	41,117.40
	S/.
	200.91

	42
	S/.
	41,117.40
	S/.
	687.03
	S/.1,856.59
	S/.2,543.61
	S/.
	39,260.82
	S/.
	192.37

	43
	S/.
	39,260.82
	S/.
	656.01
	S/.1,887.61
	S/.2,543.61
	S/.
	37,373.21
	S/.
	183.68

	44
	S/.
	37,373.21
	S/.
	624.47
	S/.1,919.15
	S/.2,543.61
	S/.
	35,454.06
	S/.
	174.85

	45
	S/.
	35,454.06
	S/.
	592.40
	S/.1,951.21
	S/.2,543.61
	S/.
	33,502.85
	S/.
	165.87

	46
	S/.
	33,502.85
	S/.
	559.80
	S/.1,983.82
	S/.2,543.61
	S/.
	31,519.03
	S/.
	156.74

	47
	S/.
	31,519.03
	S/.
	526.65
	S/.2,016.96
	S/.2,543.61
	S/.
	29,502.07
	S/.
	147.46

	48
	S/.
	29,502.07
	S/.
	492.95
	S/.2,050.67
	S/.2,543.61
	S/.
	27,451.41
	S/.
	138.03

	 
 
 
 
 
 
5
	49
	S/.
	27,451.41
	S/.
	458.68
	S/.2,084.93
	S/.2,543.61
	S/.
	25,366.48
	S/.
	128.43

	50
	S/.
	25,366.48
	S/.
	423.85
	S/.2,119.77
	S/.2,543.61
	S/.
	23,246.71
	S/.
	118.68

	51
	S/.
	23,246.71
	S/.
	388.43
	S/.2,155.19
	S/.2,543.61
	S/.
	21,091.52
	S/.
	108.76

	52
	S/.
	21,091.52
	S/.
	352.42
	S/.2,191.20
	S/.2,543.61
	S/.
	18,900.33
	S/.
	98.68

	53
	S/.
	18,900.33
	S/.
	315.80
	S/.2,227.81
	S/.2,543.61
	S/.
	16,672.52
	S/.
	88.43

	54
	S/.
	16,672.52
	S/.
	278.58
	S/.2,265.03
	S/.2,543.61
	S/.
	14,407.48
	S/.
	78.00

	55
	S/.
	14,407.48
	S/.
	240.73
	S/.2,302.88
	S/.2,543.61
	S/.
	12,104.60
	S/.
	67.41

	56
	S/.
	12,104.60
	S/.
	202.26
	S/.2,341.36
	S/.2,543.61
	S/.
	9,763.24
	S/.
	56.63

	57
	S/.
	9,763.24
	S/.
	163.13
	S/.2,380.48
	S/.2,543.61
	S/.
	7,382.76
	S/.
	45.68

	58
	S/.
	7,382.76
	S/.
	123.36
	S/.2,420.26
	S/.2,543.61
	S/.
	4,962.51
	S/.
	34.54

	59
	S/.
	4,962.51
	S/.
	82.92
	S/.2,460.70
	S/.2,543.61
	S/.
	2,501.81
	S/.
	23.22

	60
	S/.
	2,501.81
	S/.
	41.80
	S/.2,501.81
	S/.2,543.61
	S/.
	0.00
	S/.
	11.70

	TOTALES
	S/.56,711.52
	S/.95,905.34
	S/.152,616.86
	 
	S/.15,879.22



8.8   Tasa de descuento accionistas y wacc
Para determinar la tasa de descuento de los flujos de efectivo proyectados del proyecto, encontramos nuestro costo de oportunidad de Capital (COK), que es a su vez la tasa que ofrecemos de rendimiento al inversionista que desee ser parte del proyecto. Por otro lado, y con participación de las Instituciones Financieras obtenemos nuestra tasa de promedio ponderado de capital (WACC), el cual permite tener como acreedor a un Banco reduciendo nuestra inversión propia y a su vez sometemos al proyecto a una tasa de descuento mayor.
 
El COK del proyecto es de 8.42%, como resultado de la ecuación de la tasa libre de riesgo, el beta apalancado y el riesgo país; consideramos que es una tasa atractiva el mercado si consideramos que la prima es de 6.42% en el rubro de servicio de transporte.
 
El WACC del proyecto es de 12.02%, la diferencia principal en el incremento de esta tasa de descuento obedece a la TEA que estamos pagando por el préstamo bancario de 22% anual y que representa a una participación del 48.56% en la inversión del proyecto. Así mismo esta tasa permite conocer a los inversionistas que el proyecto sigue siendo viable con participación
 
 
	TASA DE DESCUENTO

	Datos de mercado EEUU

	Beta apalancada
	0.82

	Tasa Libre de Riesgo
	1.82%

	Premio de mercado: Media geométrica de rendimientos desde 1928
	4.91%

	 
	 

	Datos de mercado Perú
	 

	Riesgo país Perú : Medido con el indicador EMBI+ de JPMorgan = 134
	1.34%

	Tasa de inflación anual (últimos 12 meses)
	2.73%

	 
	 

	Datos del proyecto empresarial: Loop
	 

	Inversión total
	S/.              197,505.34

	Beta apalancada
	1.38

	Desembolso (prétamos bancario)
	S/.              95,905.34

	Aporte patrimonial
	S/.              101,600.00

	 
	 

	Factor D / D + E
	48.56%

	Factor E / D + E
	51.44%

	Razón deuda / patrimonio
	0.9440

	Costo de la deuda
	22%

	Tasa del impuesto a la renta
	28%5



de deuda bancaria, reduciendo el nivel de riesgo de inversión.
 
 
	COK - Proyecto

	Rf (Tasa libre riesgo)
	1.82%

	Prima
	6.42%

	Riesgo País
	1.34%

	β ( Beta)
	0.82

	COK
	8.42%


 
 
	WACC - Proyecto

	Re COK
	8.42%

	Kd - COSTO DE DEUDA
	22.00%

	D - DEUDA FINANCIERA
	48.56%

	E - CAPITAL PROPIO
	51.44%

	T - IMP. RENTA
	28.00%

	WACC
	12.02%


 
8.9   Indicadores de rentabilidad
Analizando los índices de rentabilidad podemos concluir que el proyecto se muestra más atractivo con la participación financiera, obtenemos un VAN mayor, el índice de rentabilidad es de 1.78%, superior al de evaluación económica, de igual manera que nuestra TIR. Por otro la inversión de bancos permite reducir el nivel riesgo y exposición financiera.
 
	INDICADORES DE RENTABILIDAD - EVALUACION
ECONOMICA

	 
	 

	TASA DE DESCUENTO (WACC)
	12.02%

	VALOR ACTUAL NETO (VAN) - Libre
	S/.              234,203.6

	INDICE DE RENTABILIDAD
	1.19

	TIR LIBRE
	32.94%



	INDICADORES DE RENTABILIDAD - EVALUACION FINANCIERA

	 
	 

	TASA DE DESCUENTO (COK)
	8.42%

	VALOR ACTUAL NETO (VAN) - Inversionista
	S/.              180,814.08

	INDICE DE RENTABILIDAD
	1.78

	TIR INVERSIONISTA
	42.03%


 
Así mismo, un indicador muy importante a tomar en cuenta es el payback o periodo de recuperación, en donde podemos apreciar que con la participación de deuda el tiempo es menor al de la inversión neta de accionistas.
 
	CUADRO COMPARATIVO DE FLUJOS

	 
	 
	 

	 
	FCLD
	FCNI

	VAN
	S/.              234,203.57
	S/.              180,814.08

	TIR
	32.94%
	42.03%

	WACC - COK
	12.02%
	8.42%

	PAYBACK
	3.26
	3.12


 
En una vista integral de otros indicadores financieros, tenemos que el 1° año debido a la puesta de operación, la inversión inicial y el asumir los gastos fijos de  operación y planilla, los resultados son en rojo, sin embargo a partir del año 2 y con operaciones más consolidadas de la experiencia ganada tenemos un sostenido resultado en azul hasta el horizonte de 5 años, llegando a tener un EBIT de 26% en promedio y nuestra utilidad cercana al 20% anual. Sin lugar a duda estos indicadores ayudan a conocer la viabilidad del proyecto.
 
	INDICADORES DE RENTABILIDAD

	Años
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Rentabilidad
	-20.48%
	18.12%
	18.14%
	18.13%
	33.00%

	ROA
	-69.66%
	50.12%
	37.70%
	30.93%
	27.11%

	ROE
	-296.92%
	78.68%
	46.14%
	33.46%
	27.11%

	Margen Utilidad Operativa (EBIT)
	-18.96%
	26.64%
	26.81%
	26.98%
	27.64%

	Margen Utilidad Neta
	-22.89%
	17.16%
	17.80%
	18.47%
	19.55%



8.10   Análisis de riesgo
 
8.10.1  Análisis por escenarios (por variables)
Como parte de la fluctuación de los mercados, sometemos los flujos de caja proyectados a 2 escenarios distintos, pesimista con -10% de ingresos y un escenario optimista con + 10% de ingresos, ambos escenarios se alinean con el mismo nivel de inversión y con las variaciones respectivas de los gastos operativos y planilla con crecimiento o mantener nivel según variación de ventas.
 
	ANALISIS POR ESCENARIOS

	 
	 
	 
	 

	VARIABLES
	ESC PESIMISTA
	ESC NORMAL
	ESC. OPTIMISTA

	Cambio de Variables Demanda/Ingreso
	-10%
	0%
	10%

	Valor Venta Promedio Anual
	486,742
	540,824
	594,906

	VAN Libre
	166,213
	234,204
	393,420

	VAN Inversionista
	116,355
	180,814
	325,368

	TIR Libre
	24.70%
	32.94%
	48.80%

	TIR Inversionista
	29.39%
	42.03%
	66.28%

	Payback Libre años
	3.99
	3.26
	2.46

	Payback Inversionista años
	4.06
	3.12
	3.21


 
1.      Escenario pesimista con reducción de -10% de las ingresos proyectadas y manteniendo los gastos operativos tenemos lo siguiente:
-        Ingreso promedio anual de S/ 486 742
-        El VAN libre se reduce en 36%, alcanzando el monto de S/166 213
-        El VAN del inversionista se reduce en 36%, alcanzando solo S/ 116 355
-        El Periodo de recuperación se mantiene dentro del año 4 en ambos casos
 
Podemos resumir que debemos apuntar a no reducir en menos del 10% nuestra proyección de ventas.
 
2.      Escenario Optimista con incremento de +10% de los ingresos proyectados e incrementando los gastos operativos tenemos lo siguiente:
-  Ingreso promedio anual de S/ 594 906
-  El VAN aumenta en 167%, alcanzando el monto de S/ 393 420

-  El VAN del inversionista aumenta en 179%, alcanzando S/ 325 368
-  El Periodo de recuperación se reduce al año 2 en el caso payback libre y 3.21 en el caso payback inversionista.
 
Observamos que, si incrementamos ligeramente el nivel ventas, nuestros resultados aumentan de manera muy favorable, por lo tanto, debemos apuntar a tener un crecimiento positivo en el horizonte del proyecto.
 
 
 
 
 
8.10.2  Análisis de punto de equilibro
Para el cálculo de punto de equilibrio en número de servicios brindados y monto de ingresos, iniciamos como primer punto como referencia nuestra proyección de ingresos (14% de comisión). Apuntamos a identificar cual es el monto mínimo año por año de nuestros ingresos para que las operaciones sean viables, las mismas que comparamos con el número de servicios requeridos para llegar al monto propuesto.

 
	PROYECCION DE VENTAS

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Años
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	N° Servicios
	0
	118,560
	196,560
	206,388
	216,707
	227,542

	Ingreso Ventas
	0
	S/.              331,968
	S/.              550,368
	S/.              577,886
	S/.              606,780
	S/.              637,118


 
 
	PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Años
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Planilla
	S/.
	-
	S/.
	283,406
	S/.
	297,576
	S/.
	312,455
	S/.
	328,078
	S/.
	344,482

	Gastos Operativos
	S/.
	-
	S/.
	91,100
	S/.
	85,785
	S/.
	90,074
	S/.
	94,578
	S/.
	99,307

	TOTAL
	S/.
	-
	S/.
	374,506
	S/.
	383,361
	S/.              402,529
	S/.              422,656
	S/.
	443,788


 
 
	PUNTO DE EQUILIBRIO

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	N° Servicios
	133,752
	136,915
	143,760
	150,948
	158,496

	Monto S/
	S/.              374,506
	S/.              383,361
	S/.              402,529
	S/.              422,656
	S/.              443,788


 
 
 
 
 
Tenemos como resultado que el primer año los ingresos no llegamos al nivel de ingresos para cubrir nuestro punto de equilibrio en Monto y N° de servicios, esto a su vez se ve reflejado en nuestros estados financieros. A partir del año 2 el nivel de gestión nos permite estar sobre el punto de equilibrio en ambos indicadores, así mismo podemos observar que los gastos se han ajustado al mismo nivel que el crecimiento de los ingresos para poder ajustar de forma más transparente nuestros resultados.

9.   Conclusiones
 
 
Del análisis financiero y con los resultados obtenidos, se concluye que el proyecto es viable. El primer año de operación, producto de la puesta en marcha del proyecto, de la inversión inicial y los gastos operativos y de planilla, tenemos resultados negativos, sin embargo a partir del año 2 llegamos al punto de equilibrio teniendo resultados favorables y utilidades, el proyecto arroja una tasa interna de retorno TIR bastante atractiva para los inversionistas. Por otro lado el asumir deuda permite minimizar la exposición al riesgo por parte de los inversionistas, así mismo con la adquisición de deuda el VAN inversionista se incrementa en comparación con VAN libre. Por otro lado el periodo de recuperación se estima en 3.12 años de contar con financiamiento bancario.
 
Loop realiza estrategias de marketing que permita llegar al mercado objetivo de pymes, a través de campañas en medios virtuales e impresos, siendo estos últimos de alta aceptación por los microempresarios. Las campañas de marketing tienen a su vez como finalidad poder cubrir el número mínimo de servicios para nuestro punto de equilibrio.
 
La investigación realizada arroja que existe un mercado altamente atractivo como son las pymes, que tienen una alta participación en la economía y PBI nacional, siendo una de las principales generadoras de puestos de trabajo en la zonas urbanas, en este importante sector hemos encontrado una necesidad que es altamente demandada por sus clientes que es el servicio de transporte de mercadería a su domicilio, por lo cual Loop se convierte en la solución ideal para cubrir esta necesidad.
 
La participación conjunta de los integrantes y su amplia experiencia en diversos rubros, permite nutrir de manera eficiente la operatividad del proyecto, asumiendo en su integridad gran parte de las áreas de la empresa, con lo cual sumamos una gran fortaleza a la empresa.

10.   Recomendaciones
 
 
Evaluar la posibilidad de extender el proyecto a nivel nacional, esto considerando el comportamiento del mercado y los componentes que afectan directamente como precios, costos, demanda y oferta.
 
Realizar de forma constante investigaciones de mercado para satisfacer adecuadamente a los asociados y clientes.
 
Remarcar que el pilar base de Loop y su mayor ventaja competitiva es la seguridad en el servicio.
 
Implementar controles y realizar ajustes constantes en el plan de mercadeo de la empresa, pues de este depende los ingresos de la misma.
 
Incentivar constantemente a clientes y asociados para mantener e incrementar el porcentaje necesario en los ingresos a través de ofertas y promociones.
 
Evaluar periódicamente la satisfacción de clientes y asociados por medio de encuestas.
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