CUNSAC: ALTERNATIVAS DE
DESARROLLO

Maria Friedrich-Escalante

Lima, octubre de 2017

PAD-Escuela de Direccion

Master en Direccion de Empresas

Friedrich, M. (2017). CUNSAC: alternativas de desarrollo (Trabajo de investigacion de
Méster en Direccion de Empresas). Universidad de Piura. PAD-Escuela de Direccion.
Lima, Perd.



CUNSAC: ALTERNATIVAS DE DESARROLLO

Esta obra esté bajo una licencia
Creative Commons Atribucién-NoComercial-SinDerivar 4.0 Internacional

Repositorio institucional PIRHUA — Universidad de Piura



https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/deed.es
https://pirhua.udep.edu.pe/

UNIVERSIDAD DE PIURA
PAD-ESCUELA DE DIRECCION

CUNSAC: ALTERNATIVAS DE DESARROLLO

Trabajo de investigacion para optar el Grado de
Master en Direccién de Empresas
MARIA LUISA FRIEDRICH ESCALANTE

Asesora: Angela Maria Carrasco Elespuru

Lima, octubre de 2017



Dedicatoria

A mis hijos y familia, que son el motor de mi vida,

y a mi madre, a quien debo la vida.



Tabla de contenido

DediCatoria .......eie e ii
Tabla de CONtENIAO..........ieie e iii
RESUMEN €JECULIVO ......ueiiiiiii e Vi
TaTigoTo [UToTol (o] o TR PRSPPI 1
L O 8 1 1 S 7 3
1.1. CUNSAC - Larealidad actual..............ccccooeiiiiiiiiiiici e 3
1.2. Historia de |a EMPreSa.........coiiei it 4
1.3. La Empresa enla actualidad............ccccccoiiiiiiiiiicic 9
1.4. Portafolio de ProducCtos..........ccooooiiiiiiiiiiiiiieicceceeece e, 11
1.4.1. Servicio de TranSPOIte.......cccuveiiiuiiiiiee et 11
1.4.2. Alquiler de almacCenes .........cooeeiiiiiiiiiieeeeeeeeee e 12
1.4.3. Alquiler de Casas para funcionarios de Embajadas ..................... 13
1.4.4. Alquiler de ofiCinas........ccoouii i 14
1.5. “Recetas exitosSas”..........cooouuiiiiiiiiii e 15
1.6. Acotaciones sobre el comportamiento del sector inmobiliario a
NIVElI NACIONAL.......coiiiee e 16
1.7. Situacion actual del SECIOr .........c.cooviiiiiiiiie e, 18
1.8. Alternativas de iNVErsion ..............uoii oo 19
1.8.1. Desarrollo de la ampliacion y edificacion de la fase 2 del Centro
Empresarial CUNSAC............uuuiiiiiii e 19
1.8.2. Adquisicion de terrenos para construccion y habilitaciéon de
= [ =TT =T = PSPPSR 21
1.8.3. Nuevo negocio: incursién en el sector educativo.......................... 22
1.9, ANBCAOIAS ... .o 29
2. CONCLUSIONES ...ttt 31
K T Y = (o 1= T TSP 34
Anexo 3.1. Areas de 18 EMPreSa ......cccoueoueeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 34
Anexo 3.3. Publicacién sobre el mercado inmobiliario en Peru en el diario
GESHION <. e aaaaa 38
Anexo 3.4. Balance de situacion financiera al 30.06.2017 ...........ccccceeeeeen. 41
Anexo 3.5. Estado de resultados al 30.06.2017 — transporte ....................... 43
Anexo 3.6. Estado de resultados al 31.12.2016 — transporte ....................... 44
Anexo 3.7. Estado de resultados al 30.06.2017 — almacenes....................... 45
Anexo 3.8. Estado de resultados al 31.12.2017 — almacenes....................... 46
Anexo 3.9. Estado de resultados al 30.06.2017 —casas........ccccccvvvvucineeennn. 47



Anexo 3.10. Estado de resultados al 31.12.2016 —casasS ......ccccoveeevveeveeeenn.n. 48

Anexo 3.11. Estado de resultados al 30.06.2017 — CE Cunsac 1 ................ 49
Anexo 3.12. Estado de resultados al 31.12.2017 — CE Cunsac 1 ................ 50
Anexo 3.13. Resumen de ventas al 30.06.2017 ........oovveiiiiiieiiiieceee e, 51
Anexo 3.14. Resumen de ventas al 31.12.2016 .........cccoeviiiiiiiiiieiiicieeeeeee, 52
Anexo 3.15. Consolidado al 30.06.2017 ........ccoeeiviiiieeeeeeee e, 53
Anexo 3.16. Consolidado al 31.12.2016 ........ccoovimiiieeeee e, 54
Anexo 3.17. Resumen General.............ooooviiiiiiiii e 55
Anexo 3.18. Presupuesto de obra CE Cunsac 2 ..........ccccoeeevvvviieeeiiiiceeeeeenn, 56
Anexo 3.19. Corrida de préstamo CE Cunsac 2..........cccceeeevvvvieeeeevieeeeeennn, 61
Anexo 3.20. Presupuesto de obra - construccion de almacén...................... 62
Anexo 3.21. Corrida de préstamo - construccion almacén .......................... 65
Anexo 3.22. Incursion en el sector educativo ............cooeeeiiiiiiiiiiiii, 68
Anexo 3.23. Incursidn en el sector educativo ...........ccooeviiiiiiiiiiiiiee, 71
4. Teaching Note — Analisis del CaSO .........cevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeee 73
4.1, INtrOAUCCION.......eee e e 73
4.2. Objetivos académicos y curso en el que se recomienda dictar-........... 74
4.3. ANAlISIS del CASO ....covuiiiiiic e 75
4.3.1. Analisis de la situacion actual de la empresa ...........ccccevvveiineenn.n. 75
4.3.2. Diagnostico de la empresa: .......ooovvviiieiiiiiiii e 75
4.4. Alternativas de iNVErsioN .............oeiiiiiiiii e 81
4.4.1. Desarrollo de la ampliacion y edificacion fase 2 del Centro
Empresarial CUNSAC............uuuiiiiiii e 82
4411, Programacion ... 82
g I | 01V =T 1 o ] PSPPI 83
4.4.1.3. Ingresosy egresos mensuales...........ccoeuvveiiiiiieeieeiiiiiciin e 83
4.4.2. Adquisicion de terrenos para construccién y habilitacion de
F= [ =TT =Y U= T USSP 84
4.4.21. INVEISION ....eiiiie e 84
4.4.2.2. Ingresosy egresos Mensuales: ........cccoeeeveiiiieiiieeeee e 84
4.4.3. Creacion de un nuevo rubro. Sector Educativo ........................... 85
4.4.3.1. INVEISION ....eiieie e 85
4.4.3.2. Ingresos Mensuales ... 85
4.4.3.3. Descripcion del proyecto de una academia técnica pre
0T A V=T 571 = £ = 86
4.4.3.3.1. Idea del NEQOCIO .......ccceeiiiiiiiiieeee e 86
4.4.3.3.2. Identificacion del proyecto...........ccooeveiiiiiii 86
4.4.3.3.3. Descripcion del producto ServicCio............cccceeeeeeiivieeeeiiriineeenns 86



44334, EBIMEIrCadO ... oo 87

4.4.3.3.5. LOSClENES ...cooviieieie e 88
4.4.3.3.6. La competenCia.........ccoevieiiiiiiiiiee e 89
4.4.3.3.7. Ventajas Competitivas ... 89
4.4.3.3.8. Plan de ventas ... 89
4.4.3.3.9. LOCAlIZACION ..o 90
4.4.3.3.10. Plan de organizacion y recursos humanos.................ccccooeo.... 90
4.5. Criterios para la toma de decCiSioNesS ...........ccooevvviviiiieieieiiecee e 91
TR ©o ] [ 1113 (o] 1= 92
5. Bibliografia ... 97



Resumen ejecutivo

El presente caso, busca evaluar qué direccion deberia tomar el crecimiento de
una empresa familiar: Cunsac.

El caso describe la empresa desde sus inicios, en los temas mas relevantes y el
momento actual, en el que se plantea una decision a tomar sobre cdmo debe

crecer la empresa.

La descripcidn de la situacion actual, explica a su vez, como se encuentra
posicionada en la actualidad y se describe el portafolio de productos con el que

cuenta.

Se plantean alternativas de crecimiento que pueden abrir o concentrar el
portafolio de productos. Estas alternativas son reales y responden a opciones

que se plantean en la empresa.
Es por ello que el analisis del caso, lleva a evaluar dichas alternativas, teniendo

en cuenta lo que supone cada una de ellas, el impacto en la empresa y la

factibilidad de las mismas.

Vi



Introduccion

El Caso CUNSAC La realidad actual, se ha desarrollado como un caso de
emprendimiento, empresa familiar y analisis de soluciones de negocio, en donde
predomina la actitud positiva, iniciativa, y motivacion tanto de la fundadora como
del personal que la acompafié desde un inicio, y los colaboradores que se fueron

acoplando en el transcurrir de los anos.

Es la busqueda de la superacion y posicionamiento de la empresa dentro de un
mercado ubicado en un sector atrapado por la crisis econdmica de los afios 2000

y su evolucion hasta llegar a la actualidad.

Motivacion y ganas de conseguir la excelencia en sus productos son los
engranajes que mueven a esta empresa; y que han conseguido desarrollar un

proyecto de negocio que genero el crecimiento de la misma.

Si bien no cumple con los requisitos exigidos para pertenecer al rubro Empresa
familiar (s. f.): “organizaciones comerciales en las cuales la toma de decisiones
esta influenciada por los miembros de una familia capaces de ejercer sobre ella
una influencia suficiente para controlarla”, la razon de ser de esta empresa es

llegar a consolidarse como tal.

Se inicia con el nacimiento de la empresa, realizando un viaje por el tiempo hasta

la época actual, describiendo cdmo evoluciond en el mercado.

Posteriormente se plantean alternativas de crecimiento, dependiendo estas de
las decisiones a tomar por la gerencia general, basandose en las fortalezas con
las que cuenta la empresa, realizando un analisis FODA, con la ayuda del

octdégono.

Finalmente se llega a la conclusion de que:
I.  El modelo de negocio de la empresa se ha innovado desde su creacion.

[I.  Elgrupo humano se ha ido adaptando a los cambios.



lll.  La agresividad del entorno a contribuido al crecimiento de la empresa, la
cual para mantenerse vigente en el mercado ha requerido mantener loa

excelencia en sus productos.



1. CUNSAC

1.1.CUNSAC - La realidad actual

Después de varios afos de empuje, en donde se ha migrado de un sector a otro,
buscando encontrar el rumbo adecuado cuando nos encontrabamos inmersos
en la recesion que se inicid en Peru en el aio 1998 y que conllevo a la crisis
econdmica de los afos posteriores, y analizando cémo ha evolucionado el pais
desde entonces, hemos visto que hoy tenemos que tomar nuevas decisiones
que involucran directamente el rumbo que debe tomar CUNSAC en el mediano

y largo plazo.

En la actualidad contamos con 4 negocios que manejamos en paralelo, y que
seran materia de explicacion posteriormente.

1. Servicio de transporte local

2. Alquiler de almacenes.
3. Alquiler de oficinas
4

Alquiler de casas para Embajadas.

En la coyuntura actual en la que nos encontramos, en la que pareciera que la
Madre Naturaleza, el sector politico y las grandes empresas privadas que
gozaban de la mejor reputacion y beneficio hasta hace unos meses, se hubieran
reunido tranquilamente a tomar un café, discutiendo la forma mas eficaz de
colocar las mas entretejidas trabas al sector privado en nuestro pais, es que nos
sentamos y ponemos a pensar que decisidén se deben tomar en estos momentos
en los que se presenta un futuro tan incierto en el que no contamos con la

informacion precisa para decidir.

CUNSAC siempre se ha caracterizado por adaptarse a los cambios, y es por ello
que en la actualidad debe optar por tomar decisiones tanto a corto como a largo
plazo, que permitan evaluar inversiones que sean rentables en las areas en la

que decida incursionar, tentando entre otras, en el sector inmobiliario que es el



core de la empresa, como en rubros nuevos como pueden ser el educativo, que

es un area en la cual no tenemos experiencia.

1.2. Historia de la Empresa

Maria Luisa Friedrich Escalante, bachiller en economia, propietaria y Gerente
General de Cunsac; tiene 3 hijos y actualmente esta segura de encontrarse en
la mejor época de su vida, en la que ha aprendido a ver el horizonte prometedor
que cualquier dificultad que se presenta en el camino ofrece; como suele decir:

“mira esta oportunidad, te esta guifiando el ojo”.

La empresa fue creada en el ano 2000 y nacié como respuesta a la busqueda
de nuevas oportunidades de negocio para poder afrontar la dificil crisis
econdmica y el terrorismo que abatian a nuestro pais en los afios 80. Ante la
incertidumbre y el malestar econdmico y social que afecté a nuestro pais, y por
ende a mi familia, nos vimos en la necesidad de buscar horizontes nuevos, y me
toco independizarme del negocio familiar de mi esposo, que, en esos momentos,
como el 90% de las empresas en nuestro pais, atravesaba una dificil situacion

economica. Puedo decir que todo mi aprendizaje fue empirico.

Cunsac inicid sus actividades en el sector transporte con 2 unidades que
ingresaron a brindar servicio de transporte a las tiendas por departamento Ripley,
(despacho de mercaderia del CD a clientes y a tiendas). En los inicios me
desempefie en todos los puestos, desde auxiliar de unidad, fungiendo en
paralelo como gerente general de la empresa. En esta época aprendi el manejo
del sector transporte, y la dificultad de lidiar en un sector que se manejaba en
forma informal hasta en un 80%. Esto conllevo a ser cada vez mas exigentes con
nosotros mismos, alcanzando un nivel de competitividad optimo y aprobado por
el mercado, habiendo llegado a contar en esa época, con una flota de 80
unidades.

Cabe sefialar que este negocio fue el que nos permitié contar con el flujo de caja

necesaria para poder emprender el inicio de los nuevos negocios.



En paralelo, se venia sosteniendo la lucha por sacar adelante el negocio de los
almacenes, con una deuda galopante en el sistema financiero, que nacié de la
adquisicion de un terreno de 18,000 m? en la Carretera Central, gracias a un
contrato que se cerrd con el distribuidor Richard O. Custer que en ese momento
era el N° 2 en el mercado peruano. Habian obtenido la distribucién de la marca
chilena de fideos Luchetti, y propusieron que nuestra empresa armara un
almacén con caracteristicas definidas. Decidimos tomar el reto y presentando el
contrato como garantia obtuvimos un préstamo bancario a mediano plazo para

comprar e implementar dicho terreno.

Con este préstamo Cunsac adquiri6 el terreno, el cual no contaba con
habilitacidon urbana. Se inicia alli la odisea para habilitar el predio, con continuas
visitas a la Municipalidad de Lima, en donde aprendimos a tratar con el sector
publico, el cual mereceria tener un caso aparte por su enjambrada estructura,

dificil manejo, y empoderamiento de los funcionarios.

Durante las visitas diarias, paseos madrugadores por los pasillos de la
municipalidad, presentacion, correccion, regularizacion, ¢;servidumbre de paso?
¢ Qué es eso? jregularice! nuevamente correccion, nuevamente presentacion,
nuevamente regularizacion de documentacién, aprendimos el valor real de la
palabra perseverancia. Luego de mas de un afo de aprendizaje (asi lo queremos
tomar) logramos obtener la habilitacion del terreno, con lo cual se iniciaron los
tramites de regularizacién de documentacion del predio, en el cual, en paralelo,
se habian ido construyendo las naves y oficinas requeridas para la
implementacion del almacén que Richard O Custer solicitaba, sumando todo ello

al incremento de la deuda con el banco.

Finalmente, los paseos por la municipalidad y por los registros publicos dieron
resultado, y el local fue saneado en su totalidad.

Habian pasado dos afos y le entregamos el local habilitado a Richard O Custer
Todo iba a caminar, por fin... Hasta que el 16 de enero de 2003, “el alcalde del
distrito limefio de Chorrillos, Augusto Miyashiro, confirma la clausura de la fabrica
chilena de pastas Lucchetti por presunto perjuicio ambiental en una zona natural



protegida de la capital peruana” (“Planta de Lucchetti en Lima fue oficialmente
clausurada”, 16 de enero de 2003). Es decir que el cliente final para el cual se
habia construido toda la infraestructura tenia que dejar de producir y por ende
abandonar las operaciones dentro de nuestro pais. Transcurrieron 2 meses y en
marzo del 2003 Richard O Custer nos devolvia el almacén, y con ello también
una deuda adquirida largo plazo con el banco, que en ese momento carecia de

medio de pago.

Con la deuda vencida y sin un horizonte definido, la alternativa fue tratar de
alquilar los almacenes a clientes, pero debido a la coyuntura del pais, las
empresas se encontraban en un proceso de austeridad reduciendo sus costos,
por lo que resultaba bastante dificil encontrar una empresa que tuviera la
necesidad inmediata de alquilar el almacén en su totalidad. Teniamos visitas de
empresas que requerian areas pequefas, pero ¢tendriamos la capacidad de
formar un complejo almacenero? No hubo mucho tiempo para realizar el analisis
de mercado; habia que tomar la decision, o los clientes optarian por tomar una
segunda alternativa. Debiamos tener en cuenta que habia mucha oferta de
locales y la demanda era escasa. Finalmente decidimos dividir los almacenes y
ofrecerlos en areas menores, incorporando en la propuesta el servicio de
seguridad externa, y control de una puerta de acceso unica en la que se incluia

el manejo del patio de maniobras.

Fue el inicio de un negocio nuevo. Desde el manejo del area administrativa hasta
la contratacion de personal de seguridad. Otro aprendizaje empirico que nos hizo
comprender las necesidades del mercado. Muchas empresas emergentes
buscando ampliar su mercado y satisfacer las necesidades exigidas por sus

clientes, retransmitiendo estas a sus proveedores, exigiendo costos bajos.

Y alli nos posesionamos; habiamos encontrado nuestro nicho.

Es asi que Cunsac comienza una nueva era. Mucho trabajo, tiempo de
crecimiento tanto a nivel externo como interno. El Peru estaba creciendo y la
economia se habia normalizado. Nos estabamos consolidando, pero siempre

buscando caminar con paso seguro. Se contratd personal, en su mayoria gente



joven y proactiva. Habia que tener bien definidas las dos areas con las que
trabajabamos: transporte y almacenes. Ambas eran diferentes y en ese
momento no se complementaban; cada una caminaba en su rubro, creciendo y

aprendiendo dia a dia a lidiar con la competencia.

En el sector transporte, la competencia se torn6 cada vez mas agresiva,
reduciendo sustancialmente los margenes e incrementandose el riesgo de robos,
debido al valor monetario de la mercaderia que se transportaba, siendo mucha
de ella inclusive no negociable en las podlizas de seguro de mercaderia. Formula
infalible para hacer que cualquier empresa complicara sus operaciones. Es por
ello que en el afio 2006 y luego de 3 robos en los cuales no solo hubo pérdida
material, sino que se involucré la vida humana, la empresa decide dejar de
trabajar con un cliente al que transportabamos equipos que contaban con
tecnologia de punta, y que en ese momento era “el caserito” de las bandas
delincuenciales. Poco a poco se fue vendiendo la flota y nos centramos mas en
las tiendas por departamento, cuyo riesgo era menor y en las cuales nuestro

know how de servicio al cliente nos distinguia de las demas.

En paralelo fue ganando prestancia el Complejo Almacenero Cunsac, y
continuamos con el crecimiento, implementandolo de acuerdo a las normas
exigidas por Indeci, revalorizando el precio del mismo y generando la demanda
de empresas internacionales, que buscaban almacenes que pasaran las normas

de seguridad exigidas por sus casas matrices en el exterior.

También apostamos por el sector inmobiliario adquiriendo casas en zonas
residenciales para implementarlas y alquilarlas a funcionarios de Embajadas y
empresas extranjeras. Ya contabamos para ello con un equipo interno con

experiencia en el area.

En el ano 2008 se toma la decision de construir edificios para oficinas. En esa
época, la zonificacion era -2, es decir zona industrial y todos los alrededores
eran fabricas y almacenes. Pero, i porque no construir un edificio de oficinas en
la parte frontal? Seriamos los primeros en la zona, y podriamos ofrecer a

nuestros propios inquilinos de almacenes estas oficinas. El unico inconveniente



era la inversion que se requeria, y los plazos que tomaria armar el plan de
desembolsos con los bancos, asi es que decidimos iniciar las obras con fondos
propios. Tomamos equipos de contratistas bajo la supervisién de un Ingeniero
de obra, disminuyendo con ello un 40% de los costos presupuestados con
terceros. De esta manera se encaminé el proyecto. Se construy6 el primer

edificio: Edificio Cunsac, de 4 pisos en el frontis de los almacenes.

Fue el primer proyecto de este género desarrollado en la zona.

Luego de un afio, el edificio estaba terminado y no teniamos clientes. Parecia
haber sido una mala idea, una mala inversion, pero nuevamente, no habia tiempo
para lamentos. Asi es que se tomo la decision de alquilarlo a un precio menor
inclusive que los almacenes’'. Teniamos que cubrir por lo menos los costos de
mantenimiento y financiero. Y fue asi que conseguimos nuestro primer cliente:
Un notario que requeria ubicar su oficina en la zona de El Agustino... jY lo

logramos! Ese fue el inicio.

Poco a poco se fue ocupando el edificio. Los contratos fueron elaborados
considerando el periodo de 1 afo forzoso, renovables. Al culminar el afio se
habia triplicado el costo de los alquileres, y la demanda se incrementaba. La
competencia comenzaba a hacer publicidad y ofrecer el mismo formato en la

Zona.

En este entorno es que se decide tomar un nuevo reto: crear un Centro
Empresarial (CE)? replica de uno que podriamos encontrar en San Isidro o San
Borja. Para ello se solicité el apoyo financiero del banco, el cual, con el
endeudamiento actual, dudé en hacerlo, demorando el proyecto, teniendo

inclusive que paralizar la obra en el proceso de construccions.

3 El costo de alquiler por m? de almacenes siempre ha sido menor al costo de alquiler por m? de oficinas.
2 CE= Centro Empresarial Cunsac
CE2= Centro Empresarial Cunsac 2
3 Siempre he pensado que la parte técnica de una entidad bancaria deberia estar directamente ligada al
buen criterio de los funcionario... No todo son nimeros.



La construccion del Centro Empresarial Cunsac se inicia en el afio 2010. Con el
impetu de siempre, en sus inicios, se planed como un edifico de 5 pisos. Mientras
se avanzaba la obra, se optd por modificar la misma y construir 8 pisos. Este
cambio implicé demoras en el financiamiento, pero la obra nunca paro, solo se
dilaté el tiempo, y con recursos propios continuamos el proceso de manera mas
lenta. Mientras se construian los pisos superiores, habiamos iniciado el alquiler

del primer piso, con lo que ya se notaba movimiento.

En el afo 2012, el Aventura Mall Santa Anita abre sus puertas y da una nueva
vision al sector, transformandolo de sector industrial, a uno comercial — industrial,
con lo cual el flujo de personas se incrementd y con ello la demanda de locales,

especialmente para oficinas de call-centers.

Desde un inicio la idea fue ofrecer locales de primer nivel, que a la vez contaran
con areas de esparcimiento y restaurant. Todo en un mismo lugar buscando
brindar como valor agregado el construir un ambiente familiar, compartiendo
campeonatos entre las empresas, y manteniendo el nivel de cordialidad 6ptimo

en el mismo.

1.3.La Empresa en la actualidad

Carbajales Unidos SAC - CUNSAC, es una empresa del sector privado,
orientada a actividades de negocio inmobiliario como son almacenes, oficinas y
locales comerciales y también al negocio del transporte local. Fue creada en el
afio 2000. En el anexo 7.1 se muestran las areas de la empresa, y se adjunta

balance de la misma en el anexo 7 .4.

La descripcion detallada de cada rubro la veremos cuando nos refiramos al

portafolio de productos.

Desde el primer dia y a lo largo de los anos, nuestro compromiso fue y sera
siempre el mismo: ofrecer el servicio de primer nivel a nuestros clientes y
colaborar con ellos en afianzar sus proyectos de gran envergadura teniéndonos

como socios estratégicos.



Brindamos nuestros servicios a organizaciones del sector privado y publico y
buscamos que sus logros se vean reflejados en la cartera de reconocidas
corporaciones tanto nacionales como internacionales del sector minero,
comunicaciones, textil, transporte y retail, quienes deben depositar su confianza

y mostrar su preferencia por la eficiencia y calidad de nuestros servicios.

El enfoque de nuestra empresa es el siguiente:
1. Visién:
Ser lideres dentro del sector inmobiliario de alquileres, buscando ser
reconocidos como una de las empresas mas solidas del Peru en los

siguientes 5 anos.

2. Mision
Desarrollar espacios estratégicos e innovadores, brindando un servicio de
calidad y confianza para satisfaccion de nuestros clientes siendo la
excelencia en el servicio nuestro mayor aliado para alcanzar nuestros

objetivos

3. Valores:
Unién: Trabajo en equipo, pensando en el bienestar de todos los
integrantes de la empresa.
Disciplina: Actuar de manera justa, honrada, honesta, solidaria y
transparente.
Esfuerzo: Buscar que todos los integrantes adquiramos retos, firmando
los mismos con nuestro compromiso personal.
Calidad: Ante todo caracterizarnos por realizar las actividades de manera

eficiente y eficaz.
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1.4.Portafolio de Productos

1.4.1. Servicio de Transporte

Tuvo un papel importante en el crecimiento econémico de la empresa
durante los 5 primeros afnos, en donde mantuvo un crecimiento sostenido
y amplié su cartera de clientes, llegando a representar el 95% de los
ingresos; brindando servicio a las siguientes empresas:

1. Tiendas por Departamento Ripley.
Tiendas por Departamento Saga Falabella.
Productos Tissue del Peru (Protisa).
Industrias Teal S.A. (Sayon).
Dinet Peru.
E. Wong S.A.

Cencosud — Paris.

© N o O bk wd

Grun Comercial SAC, entre otros.

La principal caracteristica al realizar el traslado de mercaderia, ha sido
siempre el servicio personalizado con los clientes, cumpliendo un papel
muy importante al ser la imagen de las empresas arriba mencionadas,
esmerandonos por ofrecer personal calificado, cumplir con las normativas
de seguridad exigidas y permanecer a la vanguardia de las innovaciones

en cuanto a nivel de calidad exigidas.

Contamos con unidades que brindan servicio de despacho a domicilio
desde el CD de las tiendas, siempre buscando la excelencia,
encontrandose el personal de nuestras unidades capacitado para atender
a los clientes de estas tiendas, los cuales, al recibir su mercaderia, ven en
nuestra empresa la imagen de la tienda por departamento a la que

representamos, con la consecuente responsabilidad que ello implica.

La competencia directa en este sector son los operadores logisticos y
empresas de transporte, entre otros tenemos:
1. Dinet.
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2. Servimasa.
3. Door to door.

4. Empresas informales.

Gracias a este rubro, nuestra empresa logré obtener el capital necesario
y contar con el flujo de caja para poder cumplir con el pago de las deudas
de los préstamos adquiridos para la construccidn tanto de los almacenes

como del Centro Empresarial.

En la actualidad y debido a la gran oferta existente, perteneciente en un
60% a empresas informales, es que no resulta rentable mantener activo
este rubro. El standard de excelencia establecido exige mayores costos
que nos son cubiertos con las tarifas actuales del mercado. La
competencia, muchas veces conformada por el sector informal, ha
ocasionado que, entre la oferta y demanda actual, nos encontremos por
debajo de nuestro punto de equilibrio, por lo que se ha procedido a ir
dejando paulatinamente este rubro, pasando a no representar en la
actualidad ingresos para la empresa. Podemos apreciar la descripcion de

lo sefialada en los estados de resultados en los anexos 7.5y 7.6.

La decision tomada es que a finales de este afo y al culminar con los

contratos existentes se cerrara este rubro.

1.4.2. Alquiler de almacenes

Con mas de 16 afios de experiencia, es una empresa dedicada a proveer
servicios de alquiler de almacenes, asi como brindar el servicio logistico de
almacenaje y transporte que en un inicio no se complementaban, y que con
el transcurrir de los anos y la experiencia adquirida, se han fusionado,
obteniendo una ventaja competitiva. Habiendo sido este el segundo
negocio de la empresa, en la actualidad representa el 42 % de los ingresos,
gracias a la vision en los afos iniciales de consolidar un complejo
almacenero con los mas altos estandares de seguridad y atencion

personalizada.
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Actualmente nuestro principal cliente es una empresa transnacional que se
rige bajo la normativa del certificado de calidad ISO9001, que es la norma
sobre gestion de calidad con mayor reconocimiento en todo el mundo, por
lo que sus exigencias nos han obligado a perfeccionar nuestros estandares
de calidad, habiendo pasado los mas estrictos controles de seguridad
calidad, contando inclusive con zonas BPIl (buenas practicas de
almacenamiento), que son controladas por DIGEMID como se puede

apreciar en los estados de resultados mostrados en los anexos 7.7 y 7.8.

La competencia directa en este sector son los complejos almaceneros
ubicados en:

1. Callao.

2. Lurin.

3. Huachipa.

1.4.3. Alquiler de Casas para funcionarios de Embajadas

En este negocio, se busca alquilar casas a funcionarios de las Embajadas, los
cuales por los niveles de seguridad que exigen, han hecho que Cunsac se haya
especializado en alquilar mas que casas, cajas de seguridad acogedoras con las
caracteristicas de seguridad y eficiencia que transmiten a los funcionarios la
tranquilidad necesaria, sabiendo que cuentan con el soporte y equipo de
mantenimiento permanente requerido, el cual esta atento a resolver los
inconvenientes que se presenten en el mantenimiento ya sea preventivo o
correctivo de las mismas. Este rubro representa el 3% de los ingresos, segun se

muestra en los estados de resultados en los anexos 7.9y 7.10.

Dirigidas al estrato socio econdomico de nivel A — B, trabajamos directamente con
las Embajadas ofreciendo casas previamente adaptadas a las necesidades de
seguridad estipuladas por sus departamentos de seguridad en la zona de La
Planicie en el distrito de La Molina, para los altos funcionarios de dichas

organizaciones.

13



Asimismo, se incursiono en la ciudad de Arequipa con 1 casa, sin haber obtenido

los resultados esperados.

1.4.4. Alquiler de oficinas

Cuarto rubro, iniciado en el ano 2011, se centra en el alquiler de oficinas
empresariales orientadas al estrato socio econdémico C - D del pais, el cual se

encuentra en pleno crecimiento y representa el 22 % de los ingresos actuales.

En la actualidad, nos caracterizamos por ser una empresa que se adapta a las

necesidades de sus clientes.

Por ejemplo, en este sector, si un cliente busca un local de 80 m?, y contamos
con areas mayores, se busca la forma de atenderlo, ya sea dividiendo un local
existente o implementando areas similares. El cliente siempre debe terminar
convencido de que Cunsac hizo todo lo posible por atender su pedido. Y bajo
esta premisa hemos logrado afianzar nuestra propuesta y conseguir resultados

positivos en un 90%.

Actualmente contamos con areas disponibles, listas para ser ocupadas,
implementadas con el sistema contra incendio centralizado, medidores de luz y
agua independizados, ducteria interna para instalacion de fibra éptica, linea
telefénica y cable. El nuevo inquilino solo debe pensar en traer su mobiliario e
instalarse.

Y ahora un nuevo servicio, que estamos ofreciendo: jte entregamos la oficina
lista para ocupar! Completamente amoblada de acuerdo a tus requerimientos.

Solo pidelo y lo tendras.

CUNSAC Centro Empresarial tiene una ubicacién estratégica a 100 metros del
Puente Santa Anita y en el kilbmetro cero de la Panamericana Norte y Sur. Asi
mismo el desplazamiento es directo e innovador especialmente cuando se
establezca en este punto la estacion N° 20 de la linea 2 — Metro de Lima. El local
se encuentra a 200 metros del Mall Aventura Plaza Santa Anita, del Centro

Bancario, Sodimac, a 7 minutos aproximadamente del Jockey Plaza y a 15
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minutos del Centro financiero San Isidro, y frente a avenidas de gran afluencia

de vehiculos y personas que transitan diariamente.

Con un edificio de 8 pisos en el limite de Ate y El Agustino, nuestra empresa
ofrece la opcidn mas econdmica en el rubro de oficinas, en una ubicacion
conectada a rutas de transporte masivo, con lo que ha conseguido alquilar el

80% de su oferta en un ano.

Siempre nos hemos sentido orgullosos del rumbo que tomo la construccion del
CE, y por ello, lineas abajo, compartimos el articulo que se publicé en el Diario
Gestidn, denominado “Recetas exitosas”, el dia domingo 24 de abril del afio 2016

(ver también anexo 7.3).

1.5.“Recetas exitosas”

Con la vision de una Lima fraccionada, el director de Binswanger Peru sefala
que la desaceleracion ha generado proyectos premiados y otros castigados en
el mercado de oficinas. ¢ Como ubicarse en el primer grupo? Malatesta detalla
tres férmulas.

“El edificio Leuro de Inversiones Benavides seria el emblema de la primera
receta de éxito: jugar por arriba” (“¢Qué le espera al mercado inmobiliario
peruano este ano?”, 24 de abril de 2016). Graciela Elejalde, gerente general de
la inmobiliaria, asegura en “; Qué le espera al mercado inmobiliario peruano este
afo?” (24 de abril de 2016) que: “el objetivo fue desarrollar un edificio con valor
agregado, sin variar los precios del mercado”. Inaugurado a fines el afio pasado,
el proyecto se convirtio en el primero del pais en tener la certificacion de
construcciones sustentables LEED, lo que supuso una inversiéon entre 18% y
20% mas que un proyecto regular.

Tal y como se detalla en “; Qué le espera al mercado inmobiliario peruano este
ano?” (24 de abril de 2016), “el proyecto de 60.000 metros cuadrados, 17 pisos
y ocho de soétanos salio al mercado a ofrecer 38 oficinas eco amigables con
precios de alquiler entre US$ 19 y US$ 21 por metro cuadrado, en linea con el

promedio del mercado.”
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Para fines de febrero, el 60% de las oficinas ya estaban alquiladas y otro 30%
se encontraba en negociacién, aprovechando una demanda insatisfecha de las
empresas internacionales que operan en el Peru por llevar sus oficinas a un
entorno LEED. Para este ano, la inmobiliaria espera completar el 100% de su
capacidad y empezar a trabajar en nuevos proyectos similares.

Otra apuesta exitosa seria la de Cunsac. Con un edificio de siete pisos en Ate,
la firma ofrece la opcion mas econdmica en el rubro de oficinas, en una ubicacion
conectada a rutas de transporte masivo, con lo que ha conseguido alquilar el
85% de su oferta en un afo. Esta seria una opcién interesante para grandes
compainias que no requieren, para cuidar su imagen, mantener a todo su

personal tradicionalmente en distritos tradicionalmente empresariales.”

La competencia directa en este sector la representan los grupos inmobiliarios
Como son:

1. Grupo Centenario.

2. Edifica.

3. Inmobiliari (con problemas de liquidez en la actualidad).

1.6. Acotaciones sobre el comportamiento del sector inmobiliario a

nivel nacional

Segun lo indicado en el articulo “;,Qué le espera al mercado inmobiliario peruano
este ano?” (24 de abril de 2016),
al cierre del 2016, el sector construccion acumulé un decrecimiento de
3.15%, una caida superior a la ultima proyeccion del Banco Central de
Reserva, que fue de -2.70, en diciembre del 2016.
Algo que llamé la atencion ya que el ultimo mes del afio suele
registrar numeros azules. “Este es el desempefio mas flojo de los ultimos

cinco anos; es el primer resultado negativo del mes en cinco afos”.

Juan Carlos Tassara, director ejecutivo de Edifica, estima en “; Qué le espera al

mercado inmobiliario peruano este afio?” (24 de abril de 2016), que
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en el 2012 —afio de ventas récord para el mercado inmobiliario— en el pais
operaban unas 600 firmas en el sector, cifra que ha caido mas de 300 en
los ultimos tres afos y ha dejado en el juego a las empresas con las
mejores estrategias para compensar el contexto de menor ritmo de

crecimiento.

Sandro Vidal, gerente de investigacion de Colliers, apunta en “; Qué le espera al
mercado inmobiliario peruano este afo?” (24 de abril de 2016),
que la desaceleracion de la economia y mayores restricciones en el
acceso al crédito desde el sistema financiero han presionado la venta de
inmuebles desde inicios del 2013, lo que ha dejado oferta construida sin

colocar hasta el dia de hoy, tanto en oficinas como en viviendas.

En este panorama, pese a la inflacion y al aumento del tipo de cambio, Colliers
no prevé un aumento de precios en los inmuebles en lo que queda del
afno, ya que el objetivo de los desarrolladores debe apuntar a vender las
propiedades disponibles, sobre todo en el segmento C, en zonas como
Ate, Comas o algunos sectores de San Miguel. (“4Qué le espera al

mercado inmobiliario peruano este afo?”, 24 de abril de 2016).

En el rubro de oficinas, Giancarlo Malatesta, director de Binswanger Peru, aclara
en “; Qué le espera al mercado inmobiliario peruano este ano?” (24 de abril de
2016), que
no se puede hablar de Lima como un todo para comentar el ritmo de
ventas. El ejecutivo esta convencido de que la capital es una ciudad
fraccionada, por lo que, aunque en promedio se puede hablar de
sobreoferta, la situacion es diferente para cada zona.

Por ejemplo, destaca que Magdalena y Surco no serian los distritos
idéneos para levantar nuevos proyectos por sus niveles de vacancia,
mientras que el sector conocido como San Isidro empresarial es una zona
consolidada que mantiene una demanda fuerte; en tanto, en Jesus Maria,

la demanda estaria reaccionado ante el ajuste de precios a la baja.
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1.7.Situacion actual del sector

e El ano record de ventas para el mercado inmobiliario, en donde existian
alrededor de 600 firmas fue el 2012, habiendo caido mas de 300 en los
ultimos 3 afnos.

e ;Quiénes quedan? Las empresas con mejores estrategias que pueden
compensar el contexto de menor ritmo de crecimiento.

e Segun lo indicado en “;Qué le espera al mercado inmobiliario peruano
este ano?” (24 de abril de 2016),

la desaceleracion de la economia y mayores restricciones en el
acceso al crédito desde el sistema financiero han presionado la
venta de inmuebles desde inicios del 2013, lo que ha dejado oferta
construida sin colocar hasta el dia de hoy, tanto en oficinas como
en viviendas.

e Con este panorama la direccion General de Cunsac se encuentra en la
disyuntiva de si seguir con el plan de desarrollo y crecimiento sostenido u
optar por un panorama conservador durante el periodo de 2 afios mientras
la coyuntura politica, social y econdmica a nivel mundial y pais actual se
estabiliza.

e Debemos tener muy en claro la diferenciacion del concepto de precio y
valor. Tal y como se muestra en “; Qué le espera al mercado inmobiliario
peruano este ano?” (24 de abril de 2016), “el primero es lo que se paga
por la tierra y el segundo lo que se va a construir o hacer”. Con ello
debemos ser conscientes de que “no se puede evaluar la rentabilidad por
el precio del metro cuadrado, sino por lo que se va a levantar en este
espacio que se adquiere”.

e Segun los especialistas en el mercado, tal y como indican en “;Qué le
espera al mercado inmobiliario peruano este afno?” (24 de abril de 2016),
“la demanda no se ha contraido, existiendo la misma en los espacios de
zonificacion comercial y de oficinas, en donde hay demanda para

proyectos inmobiliarios de educacién, salud y entretenimiento.”

Eso somos en la actualidad, pero el mercado sigue creciendo, sigue cambiando,
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y nosotros debemos permanecer involucrados para estar inmersos en los

cambios. Como dice el dicho “si no innovas, no vas...”

Antes de pasar a presentar las alternativas de inversion, quisiera que pudieran
ubicar a la empresa en la actualidad, ayudandonos con el resumen general de

resultados presentado en el anexo 7.17.

Como se puede apreciar, el 42 % de utilidad es proporcionada por el alquiler de
almacenes, que es el primer negocio que se establecio, seguido por un 22% de
utilidad proporcionado por el alquiler de oficinas. Este porcentaje se
incrementara cuando se encuentre alquilado el 100 del CE, el cual a |la fecha se

encuentra alquilado en un 80%.

El negocio del alquiler de casas representa el 3 %, mientras que el negocio de
transporte arroja indices negativos, que han determinado la decision de cerrar

dicho negocio a fines de este afo.

1.8. Alternativas de inversion

Luego de la sintesis presentada, a continuacion, describimos las alternativas que
se han tomado en cuenta, basandonos en la experiencia que tenemos, pero a la

vez buscando nuevos negocios.

1.8.1. Desarrollo de la ampliacién y edificacion de la fase 2 del Centro

Empresarial Cunsac

Se construira la etapa 2 del CE, en un area de 1,500 m?, siendo un edificio de 8
pisos y 4 sotanos, que se conectaria directamente con el CE, duplicando su
capacidad, siendo dirigida siempre al segmento de mercado socio econémico C
-D.

La ampliacion del edificio se realiza en una zona donde fuimos los innovadores
en el sector oficinas. Siendo un mercado netamente industrial hasta el afio 2000,

la implementacion de oficinas y centros comerciales ha tenido un crecimiento
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geomeétrico, siendo nuestra empresa quien lidera el sector inmobiliario de
oficinas.
Dentro del formato, se ha incluido el area de esparcimiento que consta de:

- Area abierta de esparcimiento de 500 m2.

- Un campo deportivo de Véley.

- Un campo deportivo de Basquet.

- Un campo deportivo de Fulbito 5x5.

- Area de Parrillas.

- Area de comedor para 50 personas techada.

- Con servicios de musica, duchas (agua caliente y fria), servicios

higiénicos modernos.
- En la actualidad ningun edificio de la zona cuenta con estas

caracteristicas.

1.8.1.1. Inversion

La inversion que implica este proyecto se financiaria con préstamo a largo plazo,
con hipoteca del mismo.
- ElI monto de inversion estimado es de S/. 17°622,403.27 + 10 % de
imprevistos = S/. 19,384,643.60 o $ 6°000,000.
- Tasa de interés bancaria 4 %.
Plazo 5 afios, incluyendo 1 afio de periodo de gracia.
El total de la inversion incluyendo gastos financieros es de: $ 6'729,264.96
El detalle de la inversion se encuentra en el anexo 7.18 y el detalle de

préstamo bancario en el anexo 7.19.

1.8.1.2. Ingresos y egresos mensuales

Los ingresos mensuales estimados son de $ 132,000.00, los cuales provienen
del alquiler de oficinas.

Los egresos mensuales estimados son de $ 5,000.00. Esto debido a que se
utilizara el personal administrativo ya existente y capacitado que actualmente
tiene el manejo del CE1, siendo estos egresos los provenientes de la

contratacion de apoyo para dicho personal, pero no la creacion de una nueva
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area.

Se debe considerar que no se incluyen gastos de mantenimiento ni servicios que
son facturados directamente a cada inquilino de acuerdo a su consumo.

Por tanto, el resultado mensual es de $ 127,000.00 y el resultado anual es de
1'524,000.00.

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la
inversion se recuperaria en 53 meses, 0 4.4 anos.

La inversion que implica este proyecto se financiaria con préstamo a mediano

plazo, con hipoteca del mismo.

1.8.2. Adquisicion de terrenos para construccion y habilitacion de

almacenes

Estos terrenos deben ubicarse en zonas en crecimiento, y deben contar con un
area aproximada de 4 mil m?, y encontrarse listas para ser habilitadas.

La inversion que implica este proyecto se financiaria con préstamo a largo plazo,
y con hipoteca del mismo.

Esta alternativa busca dirigirse al segmento de empresas industriales que
requiere locales con caracteristicas especificas, segun lo reglamentado por la

norma ISO9001, para almacenar sus productos.

1.8.2.1. Inversion

El monto de inversion estimado es de $ 5'026,000.
Terreno: $ 4°000,000 (+ intereses = $5°023,067).
Construccion: $ 1,026,000 (capital propio).

El total de la inversion incluyendo gastos financieros es de: $ 6°049,067.

1.8.2.2. Ingresos y egresos mensuales

Los ingresos mensuales estimados son de $ 34,000 + IGV.
Considerando que el costo del alquiler x m2 = $ 8.50 + IGV.
Los egresos mensuales estimados son de $ 1,000.00. Esto debido a que se

utilizara personal administrativo ya existente y capacitado que actualmente tiene
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el manejo de los almacenes, siendo estos egresos los provenientes de la
contratacion de apoyo para dicho personal, pero no la creacion de una nueva
area.

Se debe considerar que no se incluyen gastos de mantenimiento ni servicios que
son facturados directamente a cada inquilino de acuerdo a su consumo.

Por tanto, el resultado mensual es de $ 33,000.00 y el resultado anual es de
396,000.00.

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la
inversion se recuperaria en 15 afnos.

Aqui se estaria priorizando la adquisicion de inmuebles, el incremento del activo
fijo, colocando en un segundo lugar la rentabilidad.

El detalle de la inversion se encuentra en el anexo 7.20 y el detalle del préstamo

bancario en el anexo 7.21.

1.8.3. Nuevo negocio: incursion en el sector educativo

Si bien este es un negocio que difiere de los que actualmente manejamos y
podrian afianzar, este nuevo negocio resulta atractivo puesto que no requiere
contar con mucha inversion y cuenta ademas con el local, puesto que se utilizaria
un espacio en el actual CE.

Considerando desde el alquiler del local hasta la implementacién y puesta en
marcha del mismo, se ha elaborado un proyecto, el cual se detalla a

continuacion, con mayor minuciosidad.

1.8.3.1. Implementacion

Se inicia con el alquiler del local, obtenciéon de documentacién para la licencia de
funcionamiento, contratacion de personal idéneo y puesta en marcha.

La inversidn que implica este proyecto se financiara con fondos propios

Dirigida al segmento socio econdmico C — D y segmento demografico por edades

entre 16 y 23 anos.

o Costo de la implementacion S/. 74,790.39 0 $ 23,012.43 (ver cuadro 1).
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o Ingresos Mensuales
La rentabilidad mensual estimada es de S/. 4,753.37 0 $ 1,462.57.

Por lo que la inversidn se recuperaria en 1 afio y 4 meses

1.8.3.2. Descripcion del proyecto de una academia técnica pre

universitaria

1.8.3.2.1.  Idea del Negocio

El objetivo es crear una academia de formacién. Las materias que en ella se

dicten seran variadas y en diferentes modalidades.

1.8.3.2.2. Identificacion del proyecto

Este proyecto esta pensado para un grupo de personas activas, que tengan
nociones en pedagogia para asi poder transmitir conocimientos de la forma mas
adecuada, ademas de conocimientos en otras materias. Este grupo debera tener

la capacidad para gestionar personas y habilidades sociales.

1.8.3.2.3.  Descripcién del producto servicio
+ El producto o servicio

Tomando como fuente el proyecto desarrollado en Empresa e Iniciativa
Emprendedora (31 de julio de 2011),

la actividad principal del centro es impartir clases de materias variadas y

en distintas modalidades.

Para el desarrollo de las clases, los cursos deben estar compuestos

por grupos que no estén masificados y cuyos componentes posean una
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similitud de conocimientos. Es conveniente por tanto que los grupos

tengan un maximo de 20 alumnos por clase.

Respecto al contenido de los cursos, estos seran muy variados, y

dependeran de la materia sobre la que versen.

 Cursos a dictar

Preparacién para ingreso a universidades. Curricular acelerada para el examen

de admision de las universidades o institutos en el rango promedio competitivo.

Formacion Profesional Ocupacional. “Cursos orientados hacia el empleo,

disefiados con un enfoque laboral ayudado con las sesiones de orientacidon
profesional y la realizacion de practicas en empresas, que faciliten a los alumnos
su pronta incorporacion al mercado laboral.” (Empresa e Iniciativa
Emprendedora, 31 de julio de 2011, p. 9).

Cursos para empresas. Impartir estos cursos permitira que los trabajadores de

las empresas tengan un aprendizaje continuo.

Para este proyecto, se han considerado estos tres tipos de cursos y con el paso
del tiempo y de manera gradual, se podra ir incrementando la oferta, ya que
existe un amplio abanico de materias sobre las que se pueden dictar cursos en

una academia de formacion.

1.8.3.2.4. El mercado

En el caso de la preparacién universitaria, conociendo la tendencia en el
mercado, pensando en las universidades particulares y estatales las que marcan
las fechas de medio afo y fin de afio con examenes de admision, habiéndose

vuelto mas competitivas y un negocio para dicho rubro.

Se establece que aquellos jovenes que desean forjarse un futuro deben tener

una predisposicién de conocimientos los mismos que al pasar por los colegios
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se van perdiendo afo tras afno; la idea de una academia pre universitaria es

reforzar y recordar junto con ellos los conocimientos ya obtenidos.

En cuanto al mercado laboral, Granada Empresas (2007) indica que “la fuerte
competitividad existente obliga a que la formacion complementaria sea cada vez
mas importante para encontrar un puesto de trabajo o para permanecer en €l sin
llegar a quedarse obsoletos”. Comenta también que “el mercado de las
academias, centros de ensefanza y formacién es tan variado como disciplinas y
alumnos existen, y todas las ensefianzas han tenido que adaptarse al reto de las

nuevas tecnologias y las exigencias de la sociedad” (p. 4).

Por lo expuesto anteriormente, Granada Empresas (2007) indica que “son
muchos los inversores que optan por abrir un centro de ensefianza, un negocio
que puede tener muchas ventajas y que, dependiendo que actividad,

complementa otras necesidades mas alla de la educacion” (p. 4).
Granada Empresas (2007) concluye que

los centros de formacion suponen una buena opcion para los
emprendedores e inversores que quieran gestionar su propio negocio,
debido a que, hoy dia, se ofrece una oferta muy variada de materias y
modalidades. Ademas, este tipo de actividad genera una demanda
constante y, si el método es adecuado, puede que hasta dificil de absorber

por el sector. (p. 5).

1.8.3.2.5. Los clientes

Tomando como fuente a Granada Empresas (2007), los clientes del servicio

seran:

Estudiantes pre universitarios. La formacion en diversas materias en
los colegios es muchas veces deficiente, y para aumentar los
conocimientos en estas areas los pre-universitarios tienen que acudir a

las academias privadas para complementar sus estudios.
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Adultos trabajadores o desempleados. Son personas que quieren
formarse para aumentar sus conocimientos, bien por mejorar en su

trabajo, bien para encontrar un empleo.

Empresas tanto privadas como publicas. Se preparan cursos para

aquellas empresas que quieran suministrar formacion a sus empleados.
(p. 6).

1.8.3.2.6. La competencia

Los dos principales competidores son:

Otras academias privadas. Segun Granada Empresas (2007), “las academias
situadas en la localidad comprenden una competencia directa ya que estas

academias poseen su clientela fija y una reputacion” (p. 5).

Particulares que imparten clases. Segun Granada Empresas (2007), “son
clases que, generalmente, se imparten en domicilios particulares sin medios y
escasa metodologia. Sin embargo, presentan la ventaja de tener precios mas

economicos” (p. 5).

1.8.3.2.7. Ventajas Competitivas

Para lograr el éxito del negocio, podemos seguir las recomendaciones que indica
Empresa e Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011), de las cuales se
destacan: “diversificacion de la cartera de servicios de las academias,
aprovechamiento de las instalaciones y asociarse con empresas del sector para

garantizar no solo los aspectos tecnoldgicos sino también los pedagdgicos” (p.

1).
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1.8.3.2.8. Plan de ventas

Empresa e Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011) recomienda que “antes

de inaugurar el negocio, es muy importante realizar una campafna de promocion

inicial para dar a conocer el centro”. (p. 1).

Para la captacion de clientes se realizara un plan de comunicacion. Empresa e

Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011) indica que este plan comprenda

las siguientes actuaciones:

Reparto de dipticos: Como complemento a la accion anterior, se pueden
repartir folletos publicitarios en la puerta de colegios, supermercados,

cafeterias o mercado de abastos.

Carteleria: Se pueden pegar carteles por las asociaciones de

vecinos, colegios, centros civicos, etc.

La mejor forma de captacion de clientes es el «boca a boca».
Por ello es importante la satisfaccion del cliente a fin de que recomienden

el servicio. (p. 1).

1.8.3.2.9. Localizacion

Hay que tener en cuenta el beneficio de que la empresa se encuentre proxima a

vias de comunicacién y que se pueda abastecer de materias primas y otros

productos en esa misma zona sin necesidad de desplazarse.

1.8.3.2.10. Plan de organizacién y recursos humanos

Tomando como fuente a Granada Empresas (2007), la estructura del negocio

sera:

Director. Realizara todas las tareas de gestion de la empresa. Ademas,
desarrollara las actividades comerciales. Por regla general, este tipo de
academias suelen ser montadas por personas que tienen conocimientos

académicos y experiencia en la formacion. En ese caso suelen dar clases
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de las materias en las que esta especializado. En el presente proyecto se
considerara que el director asume funciones de profesor impartiendo

clases.

Profesores/as. Su funcion principal es la de impartir formacion en el area

donde estén especializados. Lo mas valorado para estos puestos es la
experiencia como docente y la capacidad de transmitir conocimientos.
Aunque lo habitual en este tipo de empresas es contratar a los profesores
por horas, en principio se contara con un profesor en plantilla que estara

a tiempo completo.

Auxiliar administrativo/a. Esta persona estara encargada de atender el

centro, las necesidades de informacién (atencion telefénica, recepcion de
correo, etc.) y también desempenfiara las tareas administrativas habituales
(seguimiento de asistencia, cobros, documentacion, etc.). Por la
naturaleza del puesto deben valorarse las habilidades sociales de la

persona que lo ocupe. Esta persona estara contratada a tiempo completo.
(p. 12).

Para los analisis de plan econdmico financiero - inversiones y financiamiento ver

el anexo 7.22. y para el analisis econémico financiero Il ver el anexo 7.23.

1.8.3.2.11. Resumen

Inversion
El monto de inversion estimado es de S/. 74,790.39 0 $ 23,012.43.
Costo del terreno: se alquilaria el local.

Rentabilidad
La rentabilidad mensual estimada es de S/. 4,753.37 0 $ 1,462.57, y rentabilidad

anual de S/. 57,0400 $ 17,551.

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la

inversion se recuperaria en 1 afio y 4 meses.
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1.9. Anécdotas

Desde los inicios de la empresa, siempre se ha buscado trabajar con personas
que se pusieran la camiseta, que se sintieran como en casa y por lo tanto
buscaran el progreso de la misma, actuando siempre en la forma mas ética y

profesional posible.

Cuando se abrio la primera oficina la gerente, asistente, coordinadora, secretaria
y conserje era la actual gerente general. Disfruté de cada uno de estos puestos

y aprendio a desenvolverse en el campo.

Con el crecimiento de la empresa fue necesario contratar a una asistente y un
jefe de transporte, que también cumplia con las funciones de mecanico. Asi
aparecen Encarna y Vitaliano, los primeros, eternos e invalorables
colaboradores, quienes con su apoyo y empuje hicieron que los suefios de

crecimiento y superacion de la empresa se hicieran realidad.

Como no recordar las amanecidas con Vitaliano, cuando una unidad se
malograba, o se tenia que quedar cuidando la carga en algun “almacén
peligroso”. O las largas colas para conseguir ser los primeros en llegar a los

boxes en los CD y salir muy temprano a repartir.

Luego, cuando se inicid la construccion de los almacenes, cuan ejemplar
supervisor, sin titulo ni preparacion alguna, pasaba dias enteros revisando
detalladamente los trabajos, llamando la atencién al trabajador que se permitiera
estar flojeando. Lo recordamos trepando andamios y haciendo oidos sordos a
las llamadas de atencion por su capacidad de desacato a toda norma de
seguridad, y es que él pensaba que era un “gato con 7 siete vidas”. Este
atrevimiento le costé mas de una caida, e incluso una tan fuerte, como caer de
un tercer piso, terminando en el Hospital, y la gerente general a su lado en un
pasillo esperando a ser atendido... Dias dificiles, pero a Dios gracias con un final
feliz.

Ese fue nuestro Vitaliano, quien nos dejé hace 2 anos para partir y estar al lado
de nuestro Sefior y cuidarnos desde alla arriba. Solo podemos decir que vivio y
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muridé en su ley, haciendo lo que mas le gustaba: trabajando con sus unidades y

en su casa, como él mismo decia.

Y Encarna, una chica provinciana, estudiante de Administracion de un Instituto
Tecnoldgico que habia venido a Lima buscando poder estudiar y crecer
personalmente. jCémo nos sorprendid! asustada al principio cumpliendo
puntualmente con todo lo que se le solicitaba, y aportando siempre algun

comentario u ocurrencia, por mas ilégica que pareciera.

Siempre fue de caracter fuerte, y con el pasar de los afos ese caracter, aunado
a la experiencia que iba adquiriendo y los estudios que realizo, la convirtieron en
una excelente asistente y supervisora, que actualmente tiene a su cargo el
Control de todos los Contratistas. Han pasado ya 17 afios desde que ingreso a
la empresa, y nos ha acompafado en épocas buenas y malas. Tiene ahora 2
maravillosas hijas y Javier, su esposo, fue su compariero de trabajo en los

primeros anos en la empresa, asi es que como no decir que todo queda en casa.

Como estas 2 tenemos muchas mas anécdotas. Qué bellos recuerdos...

Finalmente, nos sentamos y ponemos a pensar: ¢es el momento de hacerlo?,
.el entorno externo podria perjudicar el inicio y normal desenvolvimiento del
proyecto de construccién del CE? Con todos los problemas existentes en el
sector construccién, ¢no es muy arriesgado invertir hoy? Pero los negocios
contindan fluyendo, asi como los causes de los rios que se han desbordado en
nuestro pais, y tanto dafio nos han causado. Pero por eso mismo, es cuando
mas inversion privada y apoyo requiere nuestro Peru, asi es que,

jijcontinuemos!!!
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2. CONCLUSIONES

Luego de haber presentado las 3 alternativas de inversion, se puede apreciar
que en todas ellas se tiene un flujo positivo y una recuperacion ya sea en el corto

o en el largo plazo.

La decision de que alternativa llevar a cabo, depende del grado de riesgo que el
decisor decida tomar. Como es bien sabido mientras exista un mayor grado de

riesgo, mayores seran los beneficios econdémicos, y viceversa.

Pero debemos tener cuidado con seguir consolidando a la empresa, y tener
siempre los pies puestos sobre la tierra, puesto que, en el mercado actual tan
oscilante, se debe estar atentos y tener la capacidad econémica de soportar
cualquier imprevisto que pueda ocasionar un retroceso en la economia que

involucre directamente al negocio y su capacidad de crecimiento.

En caso se tome la decision de llevar a cabo la:

Alternativa 1. Desarrollando la ampliacién del CE.

Fortalezas:

e Es el core de nuestro negocio, conocemos el manejo del mismo y
contamos con el personal capacitado para hacerlo.

e Si bien se tendria que contratar personal calificado, este estaria
supervisado por personal que actualmente ya labora en la empresa y
cuenta con el know how.

e Se cuenta con la aprobacion del crédito bancario, segun lo descrito en el
anexo 7.19.

e Cuando se culmine la construccién del metro de la Linea 2, la ubicacion

estratégica permitira la inmediata revaluacién de las oficinas.

31



Debilidades:

¢ Lainfluencia del ambiente politico y econémico de nuestro pais.

e Asimismo, el avance de la construccion y término del metro Linea 2,
puesto que a la fecha este viene siendo un factor predominante en la baja
de la demanda de oficinas por la zona, por la congestion vehicular que ha
ocasionado su construccion.

e Lacuestion es, si se tiene la capacidad econdmica para esperar la mejora

en el entorno puesto que la recuperacion de la inversion seria de 4.4 afos.

Alternativa 2. Compra de un terreno nuevo y construccion de almacenes.

Fortalezas

e Es también el core de nuestro negocio, y se cuenta con el histérico tanto
de la empresa constructora que se hizo cargo de la construccion de los
almacenes actuales, como de los proveedores que se requieren.

e Puesto que conocemos el manejo del mismo y contamos con las areas
encargadas de manejar la implementacion del nuevo almacén, no seria
necesario implementar una nueva area.

e Si bien se tendria que contratar personal calificado para ubicarlo en este
almacén, este estaria supervisado por personal que actualmente ya
labora en la empresa y cuenta con el know how.

e Se cuenta con la aprobacion del crédito bancario, segun lo descrito en el
anexo 7.21.

¢ No bien se tenga listo se alquilara en el breve plazo y se mantendra un
flujo constante de ingresos con el que se amortizara la deuda hasta su
cancelacion en 15 afios.

e La empresa habra adquirido un nuevo activo.
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Debilidades

e La recuperacion de la inversion sera a largo plazo, 15 afos.

e Lainfluencia del ambiente politico y econdmico de nuestro pais.

Alternativa 3. Incursion en el sector educativo.

Fortalezas

e Lainversion no es grande y se financiaria con recursos propios.
e La recuperacioOn seria en 1.4 anos.

e Seria el inicio de la creacién de un nuevo negocio para la empresa.

Debilidades

e Es un negocio nuevo, diferente al core actual de la empresa.

¢ No se tiene conocimiento de cdmo manejar dicho sector.

e Se tendria que contratar personal iddneo que no podria ser supervisado
por area alguna de la empresa al no contar con el know how para hacerlo,
gestionando los recursos humanos.

¢ Implementacion al 100% del nuevo negocio.

Como bien dijimos al comienzo de las conclusiones, la decision final dependera
del grado de riesgo que quiera asumir la gerencia general, ente decisor de estos

proyectos.
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3. Anexos

Anexo 3.1. Areas de la Empresa

Recursos Humanos

Cunsac cuenta en la actualidad con una estructura funcional, como lo

podemos apreciar en el anexo 7.2.

Nuestra empresa busca tener como socios estratégicos a cada uno de los
integrantes de la familia Cunsac, con cuyo compromiso hemos

conseguido lograr los objetivos planteados.

En la actualidad contamos con una plana de 80 personas, distribuidas en

las 4 areas de la empresa.

Con la evolucién de la empresa, también ha evolucionado el concepto y

significado del area de Recursos Humanos.

En un principio, las areas que la componian son: reclutamiento y
seleccion, contratacion, capacitacion, administracion y gestion del

personal.

En la actualidad, la gestion de los Recursos Humanos ha avanzado a la
par que la tecnologia y el conocimiento. Desde este contexto, nos hemos
centrado en el esfuerzo colectivo a fin de lograr agenciar objetivos
estratégicos tales como: confianza, compromiso, creatividad, inventiva y
solidaridad, en otras palabras: capital humano como activo intangible.
Gracias a este enfoque, buscamos lograr objetivos y metas propuestas,
considerando y resaltando las habilidades, destrezas y conocimientos del

personal, buscando ser siempre cada vez mas competitivos.
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e Los requisitos fundamentales en la evaluacion para la contratacion de
nuestros colaboradores son:
1. Personal motivado, capaz y con ganas de innovar.
2. De alto nivel para el puesto gerencial para el nuevo CE2.
3. Paralos niveles medios, profesionales jovenes, proactivos, con alto
rendimiento y capacidad de respuesta rapida ante las diversas
situaciones que se presenten, con dotes comerciales,

conocimiento en informatica y manejo de un segundo idioma.

e Para lograr estos objetivos y mantenerse actualizada, la empresa realiza
constantes charlas de capacitacion en las diversas areas como son:
1. Administrativa y contable.
Seguridad.
Mantenimiento.

Supervisores de transporte.

o & 0D

Choferes y auxiliares.

e La contratacion de personal para puestos de direcciéon intermedios tiene

un segundo filtro en cada jefatura, siendo el tercero en la gerencia general.

e Asimismo, se ha realizado la contratacion de personal de la siguiente
manera, siendo siempre el primer filtro la jefatura de recursos humanos:
1. Jefaturas de area. Entrevistadas directamente por la gerencia
general de la empresa
2. Personal de seguridad. Jefatura de seguridad.
Personal de mantenimiento. Administrador del CE.
Area contable. Jefatura de contabilidad.

I[I.  Supervision administrativa

Area contable

1. Independiente, reporta directamente a la Gerencia General.
2. Contadora externa:

a. Funcion: revisiéon quincenal de la informacion.
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b. Objetivo: corregir cualquier error encontrado, evitando asi pasarlo
al siguiente periodo.
3. Auditoria externa anual:
a. Objetivo: detectar problemas o anomalias del periodo anual
pasado y tomar las medidas correctivas necesarias.
4. Asesoria tributaria externa:

a. Objetivo: revision anual tributaria.

Area de Seguridad

1. A cargo de la jefatura y con un supervisor como mando medio.

2. Estrechamente interrelacionada con el area de recursos humanos y
administracion del CE, quienes estan en conexion
permanente con la central telefénica de Serenazgo de la Municipalidad de
El Agustino y la Central de Emergencias de la Policia Nacional del Peru.

3. Utiliza como herramienta de control el sistema de camaras de seguridad
al cual tienen acceso permanente para verificar el normal

desenvolvimiento y cualquier eventualidad dentro y fuera del CE.
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Anexo 3.2. Organigrama de la empresa

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 3.3. Publicacion sobre el mercado inmobiliario en Peru en el diario

Gestion
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Fuente: ; Qué le espera al mercado inmobiliario peruano este afio? (24 de abril de 2016)
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Anexo 3.4. Balance de situacion financiera al 30.06.2017

CARBAJALES UNIDOS S.A.C.
RUC: 20423074672
BALANCE

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

AI'30 DE JUNIO DE 2017
Expresado en Nuevos Soles

(Notas)
[ACTVO IIPASIVO
sl gl
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTVO () 421257 TRIBUTOS POR PAGAR (10 48055
CUENTAS POR COBRAR COMERCIALES ] 63983  REMUNERACIONES Y PARTICIPACIONES POR PAGAR (1)
CUENTAS POR COBRAR ACC. Y/0 PERSONAL 0 %233 CUENTAS POR PAGAR COMERCIALES - TERCEROS (1 29606
CTAS POR COBRAR DIVERSAS - TERCEROS f 2200 CUENTAS POR PAGAR DIRECTORES (48 60000
SERVICIOS CONTRATADOS POR ADELNTADO 6 1168 OBLIGACIONES FINANCIERAS (1) 2985767
ACTIVO DIFERIDO ) 881,406
(OTRAS CUENTAS DELACTIVO (0 4750%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 6297474 TOTAL PASIVO CORRIENTE 352793
PASIVO NO CORRIENTE
PASIVO DIFERIDO 3,935,988
ACTIVO NO CORRIENTE OBLIGACIONES FINANCIERAS (1) 267999
CUENTAS POR PAGAR DIVERSAS (13 1304132
INVERSIONES INWOBILIARIAS-NETO () %9722  TOTALPASVONO CORRIENTE 240113
INMUEBLE, MAQUINARIA Y EQUPO-NETO ® 14082201 TOTAL PASIVO 35,568,043
INVERSIONES MOBILIARIAS ] 292,198 11 PATRIMONIO
CAPITAL (15 53690000
ACTVO DIFERIDO 6  5%71%
EXCEDENTE DE REVALUACION (16) 18117672
RESULTADOS ACUMULADOS (17 92934
RESULTADOS DEL PERIODO (17 53721
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 10,148,806 TOTAL PATRIMONIO BE
TOTAL ACTIVO 06280 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 7046280

Las notas que se acomparian forman parte de los estados financieros.

JAKELINE DEL AGUILAV.
CPCC.
Matricula 23599

Fuente: Cunsac
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CARBAJALES UNIDOS S.A.C.
RUC: 20423074672

ESTADO DE RESULTADOS
Al 30 de Junio de 2017
Expresado en Nuevos Soles

VENTAS Nuevos Soles
INGRESOS POR SERVICIOS 7,067,003
(1]
UTILIDAD BRUTA 7,067,003
GASTOS DE OPERACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS -822,567
GASTOS DE VENTAS -2,281,346
UTILIDAD DE OPERACION 3,963,089
OTROS INGRESOS Y/O GASTOS
OTROS GASTOS DE GESTION
INGRESOS DIVERSOS 55,142
GASTOS DIVERSOS -33,171
INGRESOS FINANCIEROS 2,597,634
GASTOS FINANCIEROS -1,208,493
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 5,374,201
IMPUESTO A LA RENTA -1,585,389

3,788,812

JAKELINE DEL AGUILA V.
C.P.CC.
Matricula 23599

Fuente: Cunsac



Anexo 3.5. Estado de resultados al 30.06.2017 — transporte

AREA DE TRANSPORTE
ESTADO DE RESULTADO AL 30 DE JUNIO 2017

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL %
TRANSPORTE
INGRESOS 46,114 51,506 37,808 47,136 68,381 39,490 290,435
EGRESOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL
CARGAS DE PERSONAL 33,688.25 33,688.25 33,688.25 33,688.25 33,688.25 33,688.25 202,129.50)  49.16
Sueldos 33,688.25 33,688.25 33,688.25 33,688.25 33,688.25 33,688.25 202,129.50
SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 8,086.07 10,538.20 13,906.35 25,684.80 23,861.59 12,711.61 94,788.62|  23.05
Movilidad 401.70 315.25 349.60 288.15 338.90 310.00 2,003.60
Correos-Courrier - - - - - - 0.00
Peajes 558.39 191.11 898.14 1,492.64 1,479.00 1,397.60 6,016.88
Asesoria Administrativa - - - - - - 0.00
Gastos Notariales y Registrales - - - - - - 0.00
Servicio Contable 543.40 543.40 543.80 1,086.80 543.80 543.80 3,805.00
Servicio Logistico de Transporte - - - - - - 0.00
Mantenimiento y Repuestos 2,457.87 5,706.86 9,086.37 18,789.30 17,455.77 6,356.97 59,853.14
Alquiler de Local 2,200.00 2,200.00 2,200.00 2,200.00 2,200.00 2,200.00 13,200.00
Alquiler de Estacionamiento - - - - - - 0.00
Electricidad 21.00 21.00 30.00 40.00 29.00 33.00 174.00
Agua 30.00 30.00 32.00 53.00 30.00 30.00 205.00
Entel 40.08 429.69 - 869.23 998.91 832.77 3,170.68
Telefono - - - - - 0.00
Internet - - - - - - 0.00
Publicaciones 1,667.86 409.04 70.81 141.62 258.14 296.86 2,844.33
Gastos de Representacion 165.77 691.85 695.63 724.06 528.07 710.61 3,515.99
Servicios Inafectos - - - - - - 0.00
Gastos bancarios - - - - - - 0.00
Servicios de Terceros - - - - - - 0.00
Otros servicios . . - - - - 0.00
TRIBUTOS 314.34 187.69 16.08 77.85 639.10 74.60 1,309.66 0.32
ITF - - - - - - 0.00
Imp.Predial y arbitrios - - - - - - 0.00
Arbitrios Municipales - - - - - - 0.00
Imp.vehicular 136.43 - - 133.10 - 269.53
Otros adm. 314.34 51.26 16.08 77.85 506.00 74.60 1,040.13
CARGAS DIVERSAS DE GESTION 10,558.60 18,987.97 12,881.57 12,808.06 14,474.73 12,617.10 82,328.03|  20.02
Seguro Vehicular SOAT 338.98 - - - 378.46 - 71744
Seguro Transporte de Mercaderia 4,612.03 1,003.01 1,004.25 1,003.94 1,015.68 8,638.91
Seguro de Inmueble - - - - - - 0.00
Seguro Poliza Vehicular - - - - - - 0.00
Suscripciones . . - - - - 0.00
Combustible y Lubricantes 8,296.93 7,304.36 7,762.89 8,211.66 11,251.28 8,685.00 51,512.12
Utiles de Oficina 763 113.47 - - 64.07 - 185.17
Utiles de Limpieza - - - - - 0.00
Impresiones - - 50.85 211.86 118.64 381.35
Sanciones fiscales -administrativas 766.00 1,524.40 - 784.00 55.10 616.41 3,745.91
Otras Cargas Diversas 1,149.06 5,433.71 4,115.67 2,757.30 1,510.02 2,181.37 17,147.13
CARGAS FINANCIERAS - - - - - - 0.00 0.00
Intereses y gastos de Prestamo . . - - - - 0.00
Intereses y gastos sobregiro - - - - - - 0.00
Contratos de Arrendamiento Financiero - - - - - - 0.00
Diferencia de Cambio - - - - - - 0.00
PROVISIONES DEL EJERCICIO 5,106.49 5,106.49 5,106.49 5,106.49 5,106.49 5,106.49 30,638.94 745
Depreciacion Equipos - - - - - - 0.00
Depreciacion Inmuebles - - - - - - 0.00
Depreciacion Unidades de Transporte 5,106.49 5,106.49 5,106.49 5,106.49 5,106.49 5,106.49 30,638.94
TOTAL EGRESOS 57,753.75 68,508.60 65,598.74 77,365.45 71,770.16 64,198.05 411,194.75 100.00
SALDO - 11,640.18 - 17,002.28 - 27,790.37 - 3022928 |- 9,389.16 |- 24,708.05 |- 120,759.32

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.6. Estado de resultados al 31.12.2016 — transporte

AREA DE TRANSPORTE
ESTADO DE RESULTADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016
AREA DE TRANSPORTE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juto AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL %
INGRESOS
Ventas 0,178 57,084 54,500 45,405 58,686 51,4% 45,490, 52,245 40,269 37,4441 40483 78,506 631,745
Enajenacion de vehiculos 0 0 1652 0 5932 0 0 0) 0| 0| 0| 0 045
TOTAL INGRESOS 0,178 57,084 71,020 45,405 64,618 51,4% 45,490‘ 52,245 40,269 37,4441 40,483 78,506 654,198
EGRESOS ENERO FEBRERO MARZO MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL
CARGAS DE PERSONAL 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 404,259 4550
Sueldos y Salarios 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688 33,688} 33,688} 33,688} 33,688} 404,259
SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS| 20,314 24,724 117 23818 21,681 2815 21314 20,624 24,6801 23,330, 28,204 34,861 291,563 3282
Movilidad 4 3 3 Pl Pl 24 3) Pl 2 19 2 kT RZ
Correos-Courrier 0) 0) 0 0 0) 0 0 0 () () 0 0 0
Peajes 578 304 822) 529) 21 21 309 366 7] 44 391 8 5,049
Asesoria Administrativa () () 0 () () 0 () () 0 0 I I ()
Gastos Notariales y Registrales 0 26| Iy 2 8 2 3 3 1 3 1 4 548
Servicio Contable 13 13 13 400 13 13 13 13 13 13 13 13 542
Mantenimiento y Repuestos 1901 2,99 2,987) 2573 2,730) 2,969) 1,294 1517] 8,589 2,687) 3,009 7823 41,067)
Alquiler de Local 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 5,200 2,200 2,200 2,200 2,200 35,000
Electricidad 30 30 30 30 30 30) 30) 30) 30| 30) 30 30 360
Agua 50 50 50 50 50 50 50 50 50) 50) 50 50 600
Entel 120 9 n n n n n il n n 1,501 69 2,346
Telefono 0) 0) 0 0) 0) 0) 0) 0 () () 0 0 0
Claro 135 153 168 130 154 159 181 148 14 157 0 0 1,526)
Internet 0) 0) 0) 0) 0) 0 0 0 0 0) 0 0 0)
Publcaciones 128 69 54 3 3 239 n 3 28 317 47 4 1,303
Gastos de Representacion 2 4 14 2 62 36 4 34 40 3 [} 48 400)
Servicios Inafectos 0) 0) 0 0 0) 0 0) 0 () () 0 () 0)
(Gastos bancarios 0) 0) 0 0) 0) 0 0) 0 () () 0 0 0)
Servicios de Terceros 3,059 4380 2,850 3,362 616 689) 1,179 1,847 1,040 6,677 7,048 6,780 39527
Otros servicios 11,230 13,581 13,581 13,581 14,654 16,325 15,036 11,280 12,136 10,658 13,950 16,956 162,966
. 0 0) 0 () () 0 0
0 0 0 () () 0 0
TRIBUTOS 0 0 134 0 0 0 134 1925 0 0 378 89 2,660 0.30
ITF 0 0 0 0) 0) 0) 0) 0) 0) 0) 0 0) 0)
Imp.Predialy arbitrios () () () () () () () () 0 0 I 0 ()
Arbitrios Municipales () () () () () () () () 0 0 ( I ()
Imp.vehicular 0) 134 0 0 134 0 0 134 0 402
Otros adm. 1925 244 89 2,258
CARGAS DIVERSAS DE GESTION 9,755 14,132 8,85 8,693 11,559 10472 7,799 15,390) 7,049 9,678 10,339 14,827] 128,751 1449
Seguro Vehicular SOAT 317 144 () () () 1393 64 () () () 339 339 2,599
Seguro Transporte de Mercaderia 0) 2767 2767
Sequro de Inmueble 0) 0) 0) 0) 0) 0) 0) 0 () () 0 0 0)
Seguro respons.civil | 0 0 0 911
Sequro Poliza Vehicular 0 0 0 0 0 0) 0 0 0) 0) 0 0 0)
Suscripciones 0) 0) 0 0) 0) 0) 0) 0 () () () 0 0
Combustible  Lubricantes 7122 8,807) 7,780, 6,440) 9,385 7,166) 7129 9,249 4726 8,663 9,116 11,794 97.376)
Utles de Oficina 4 180 30) 179 i 0) 11 2 161 () 0 7 T4,
Utiles de Limpieza () () () () () () () () 0 0 I 0 0
Impresiones 428 542 [ 7 2 47 () () 68 0 () I 1377
Sanciones fiscales -administrativas 657 203 845 Al 1,286) 1370 164 3875 145 91 I l 9,364
Otras Cargas Diversas 1,190 1,489 202 1,284 661 497 33 1,329 1,950) 1,124 883 2,680 13,620
CARGAS FINANCIERAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0.00
Intereses y gastos de Prestamo 0) 0) 0 0 0) 0) 0) 0) () () 0 0 0
Intereses y gastos sobregiro 0) 0) 0 0) 0) 0) 0) 0 () () 0 0 0)
Contratos de Arrendamiento Financiero 0 0) 0 0 0) 0) 0 0 0) 0) 0 0 0)
Diferencia de Cambio () 0 0 () () 0 () () 0 () () () 0)
0 0) 0 0 0 0 () () 0 0
0 () () 0 ()
PROVISIONES DEL EJERCICIO 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 61,269 6.90
Depreciacion Equipos 5,10 5,10 5,10 5,106} 5,10 5,106} 5,106} 5,106 5,106 5,106 5,106 5,106 61,269
Depreciacion muebles y enseres 0 0 0 0 0 0 0 0 I I () () ()
Cuentas cobranza dudosa 0 0) 0 0 0) 0 0 0 () () 0 0 0
TOTAL EGRESOS 68,863 71,650 71,902 71,309 72,034 73,081 68,040) 76,733 70524 72,002 71,79 88571 888,501 100.00
SALDO 1315 -20,566‘ -882) -25,900‘ 4Tl 21,585 -22,550‘ -24,488’ -30,254 -34,559‘ -37,352‘ +10,065 234,304

Fuente: Cunsac

44




Anexo 3.7. Estado de resultados al 30.06.2017 — almacenes

ALMACENES - NICOLAS AYLLON 2931
ESTADO DE RESULTADO AL 30 DE JUNIO 2017

ALQUILERES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL %
ALMACENES

INGRESOS

Diferencia de cambio 103,794 103,794 103,794 103,794 415,176
NICOLAS AYLLON 2931 471,183 469,317, 466,297 472,310, 442,665 446,121 2,767,893

TOTAL 574,977 573,111 570,091] 576,104 442,665 446,121] 3,183,069
EGRESOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL

CARGAS DE PERSONAL 14,393.65 14,393.65 14,393.65 14,393.65 14,393.65 14,393.65 86,361.90| 8.77
Sueldos y Salarios 14,393.65 14,393.65 14,393.65 14,393.65 14,393.65 14,393.65 86,361.90
SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 40,241.61 271,7117.93 35,336.55 42,361.53 110.00 110.00 145877.62| 14.81
Movilidad 166.00 130.00 144.00 120.00 560.00
Correos-Courrier - - - - - - -

Peajes - - - - - - -

Asesoria Administrativa 18,810.00 7,945.00 13,535.00 29,642.00 69,932.00

Gastos Notariales y Registrales 111.00 1,432.00 580.00 53.00 2,176.00

Servicio Contable 234.40 234.40 234.40 468.80 1,172.00

Servicio Logistico de Transporte - - - - - - -
Mantenimiento y Repuestos 19,613.90 12,813.13 11,772.93 6,300.04 50,500.00

Alquiler de Local - - - - - - -
Electricidad - 1,434.08 1,622.40 1,527.15 4,583.63

Agua - 945.82 900.71 908.55 2,755.08

Entel 17.27 185.16 - 374,57 577.00
Telefono 125.55 246.41 125.55 48.69 546.20

Internet 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 660.00
Publicaciones - - - - - - -

Gastos de Representacion 71.05 296.51 298.13 310.31 976.00
Servicios Inafectos 114.11 1,507.34 4,757.03 661.52 7,040.00

Gastos bancarios 294.78 204.17 430.80 1,128.62 2,148.37
Servicios de Terceros 573.55 14391 825.60 708.28 2,251.34

Otros servicios - - - - - - .

TRIBUTOS 1,400.59 2,935.25 533.50 293.24 - - 5162.58 |  0.52
ITF 57.31 51.11 49.54 34.04 192.00
Imp.Predial y arbitrios 2,302.00 2,302.00
Arbitrios Municipales 430.58 430.58
Imp.vehicular 300.00 412.00 712.00

Otros adm. 1,043.28 170.14 53.38 259.20 1,526.00

CARGAS DIVERSAS DE GESTION 5,560.18 37,863.55 12,006.26 5,074.20 - - 60,504.19| 6.14
Seguro Vehicular SOAT 31.67 31.67 31.66 - 95.00

Seguro Transporte de Mercaderia - - - - - - -

Seguro de Inmueble 146.01 141.19 141.79 141.01 570.00

Seguro Poliza Vehicular - 3,991.66 3,956.34 - 7,948.00
Suscripciones 136.51 136.51
Combustible y Lubricantes 983.21 1,097.40 747.40 909.18 3,737.19

Utiles de Oficina 63.24 76.22 81.96 78.11 299.53

Utiles de Limpieza 258.07 136.83 76.43 119.29 590.62
Impresiones 860.97 149.77 11.69 50.41 1,072.84
Sanciones fiscales -administrativas 27,661.50 27,661.50

Otras Cargas Diversas 3,217.01 4577.31 6,822.48 3,776.20 18,393.00
CARGAS FINANCIERAS 81,253.00 81,253.00 81,253.00 81,253.00 81,253.00 81,253.00 487,518.00 | 49.51
Intereses y gastos de Prestamo 34,315.00 34,315.00 34,315.00 34,315.00 34,315.00 34,315.00 205,890.00
Intereses y gastos sobregiro - - - - - - -

Contratos de Arrendamiento Financiero - - - - - - -

Diferencia de Cambio 46,938.00 46,938.00 46,938.00 46,938.00 46,938.00 46,938.00 281,628.00
PROVISIONES DEL EJERCICIO 33,211.34 33,211.34 33,211.34 33,211.34 33,211.34 33.211.34 199,268.04 | 20.24
Depreciacion Equipos 673.38 673.38 673.38 673.38 673.38 673.38 4,040.28
Depreciacién Inmuebles 27,785.98 27,785.98 27,785.98 27,785.98 27,785.98 27,785.98 166,715.88
Depreciacion Unidades de Transporte 3,800.54 3,800.54 3,800.54 3,800.54 3,800.54 3,800.54 22,803.24
Depreciacién Muebles y enseres 951.44 951.44 951.44 951.44 951.44 951.44 5,708.64

TOTAL EGRESOS 176,060.37 197,374.72 176,734.30 176,586.96 128,967.99 128,967.99 984,602.33 | 100.00
SALDO 398,916.63 375,736.28 393,356.70 399,517.04 313,697.01 317,153.01 2,198,376.67

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.8. Estado de resultados al 31.12.2017 — almacenes

ALMACENES NICOLAS AYLLON 2931
ESTADOQ DE RESULTADQ AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016

ALQUILERES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL
ALMACENES

INGRESOS

NICOLAS AYLLON 2931 480,782 49711 516,047 477,762 463,205 475,664 464577 463,536 478,799 472,658 480,892 497,705 5,768,925
Diferencia de cambio 117,669 117,669 117,669 117,669 117,669 117,669 117,669 117,669 117,669 117,669 117,669 117,669 1,412,028
TOTAL INGRESOS 598,451 614,946 633,716 595,431 580,894 593,333 582,246 581,205 596,468 590,327 598,561 615,374 7,180,953
ﬂESOS ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL | MAYO JUNIO JULIo AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL
CARGAS DE PERSONAL 14303.65| 14,393.65| 1439365| 14,303.65| 142393.65| 14,39365| 14303.65| 1439365 14393.65| 1439365 1439365 1439365 17272380
Sueldos y Salarios 1430365 1439365| 1439365| 14,39365| 1439365| 1439365| 1439365| 1439365 1439365( 14,39365| 14,39365| 1439365| 172,723.80
SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS|  80,655.31 | 136,856.01| 124,469.67) 112,27049| 104,158.80| 120,749.45) 141,746.07| 135,645.30 91528.38| 60,017.63) 42,143.74| 8502862 1,235,260.56
Movilidad 403.37 204.93 287.66 232.60 232.10 216.69 215.76 261.73 221.80 174.64 258.97 31275 3,175.00
Correos-Courrier 3250 1328 11.02 1730 3162 1.79 551 551 2246 11.87 22.02 17.30 202.18
Peajes 847 . 700.00 424 87.29 21.18 5187 106.78 105.42 26.94 1,11219
Asesoria Administrativa 942394 1762857| 9858.01| 11,37192) 1137585| 11,67459| 1328287| 2182433 1319596 1533580 637426 6420083 20554693
Gastos Notariales y Registrales - 238.02| 408881 1853 7701 21.26 2734 31.90 1154 2584 100.25 368.50 5,009.00
Senvicio Contable 212.12 389.60 389.60 77920 389.61 389.61 389.61 389.61 389.61 389.61 389.61 389.61 4,948.00
Mantenimiento y Repuestos 4327951 8215317) 6867659| 77,06954| 66,86893) 97,001.74| 11429823| 9567949] 6039541 3535410 2597247 731522| 77406440
Alquiler de Local . . . . . - - . . . . . .
Electricidad 213120 240071  2880.06| 2716.33) 294261 269807 270567| 247827 255488| 2721.35| 262182 343094 32,281.92
Agua 498.84 481.59 519.43 47182 482 446.28 47331 45379 274159 510.08 510.08 614.01 8,204.64
Entel 59.54 4576 36.99 35.60 36.59 35.59 35.59 35.59 36.59 35.59 75045 32.34 1,173.22
Telefono 5357 158.75 17424 173.35 15221 152.35 151.04 14748 147.48 14748 149.42 14748 1,754.85
Claro 115937 131582 144389 112118 132448 1371.32| 155231 127056 121240  1,351.64 - - 13,122.67
Internet 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 660.00
Publicaciones 43817 23544 183.34 12040 12040 816.71 24079 12040 T76.58|  1,081.02 160.53 150.62 444440
Gastos de Representacion 23213 3730 129.21 266.95 567.43 330.86 43621 308.00 366.25 306.81 23388 43847 3,653.56
Servicios Inafectos 1192522 476393 13087.95| 1170828 11,721.94 9132 119270 377591 391279 s 9721 154129 65,991.00
Gastos bancarios H178 282.01 38517 203.13 31275 278.05 262.29 367.10 25493 251.85 554.44 204.64 3964.14
Servicios de Terceros 1026398 2637213| 2161370 5809.12] 732655 4437.04] 630991 832785 522811 1,49254| 3087.85| 569268 10596146
Otros servicios - - - - - - - - - - - - -
TRIBUTOS 1,851.24 87.07| 30581.39| 8,08080] 3203282 16078 465506 520521| 3457482 368662 3355069 4,821.05| 159,287.55
ITF 68.79 7212 7466 68.90 69.36 11478 12028 60.78 73.39 63.17 69.23 9375 949.21
Imp.Predial y arbitrios 30,506.73 - | 3050671 - - - 30,531.11 - | 3063881 - 122,183.36
Arbitrios Municipales 7876.80 - 4191.78 - 397032 362345 - 472130 24,389.65
Imp.vehicular 178245 143275 122183 144555 5,888.58
Otros adm. . 1495 - 185.10 24.00 46.00 34300 391660 - - 139710 - 5876.75
CARGAS DIVERSAS DE GESTION 181319 23399.99| 3530222 17,44341) 2259470| 1957807 17,22544) 1221097 931937 2627.79| 11,02667 9823.29| 192,365.10
Seguro Vehicular SOAT . . . 80.50 - 161.00 12287 - - - - 76.28 440,65
Seguro Transporte de Mercaderia . . . . . - - . . . . . .
Seguro de Inmueble 194417 493843 501.06] 245568 2499.66 - - - 12,339.00
Sequro respons.civil - - - - - - - - - - - - -
Seguro Poliza Vehicular - 751928  3721.05| 3648.15] 355810 598531 120807 121130 120633 - - - 26,006.59
Suscripciones 33051 33051
Combustible y Lubricantes 1,073.19 612.05 61046 55239 197827 11422 633.82 73462 519.40 20297 1,299.38 76240 9,753.18
Utiles de Oficina 331.06 261.20 183.18 88.21 161.6 6740 2128 52.36 298.02 33.35 87.25 60.54 1,635.50
Utiles de Limpieza 64.53 595.79 563.84 90.80 554.76 8.00 34356 63.93 585.28 131.08 391.15 - 339270
Impresiones 390 - 144.07 56.11 5032 635.58 9322 67.80 250.00 - 160.00 86.86 1,586.86
Sanciones fiscales -administrativas 337.50 199.00 238.50 61450)  4373.00 103.00 5350 - - - 18.50 - 5937.50
Otras Cargas Diversas 997301 1422267| 2951061 1231275) 996543 695513 1424806| 762528 396168 2260.39| 9,070.39| 8837.21] 12894261
CARGAS FINANCIERAS 110,119.00| 110,119.00| 110,119.00{ 110,119.00( 110,119.00| 110,119.00| 110,119.00| 110,119.00{ 110,119.00 110,119.00{ 110,119.00{ 110,119.00 1,321,428.00
Intereses y gastos de Prestamo 31,667.00| 31,667.00) 31667.00] 31,667.00| 31,667.00| 31,667.00] 31,667.00| 31,667.00{ 31667.00| 31,667.00{ 31,667.00| 31,667.00[ 380,004.00
Intereses y gastos sobregiro - - - - - - - - - - - - -
Contratos de Arrendamiento Financiero . . . . . - - . . - - - -
Diferencia de Cambio 7845200 7845200 7845200| 7845200 7845200 7845200| 7845200 7845200 7845200 7845200 78452.00| 7845200 941,424.00
PROVISIONES DEL EJERCICIO 32,360.70| 3236070 322360.70| 32,360.70| 32,360.70| 32,360.70| 32,360.70| 32,360.70| 32,360.70| 32,360.70( 32,360.70 119,540.99|  475,508.68
Depreciacion Equipos 304572 304572 304572| 304572 304572 304572| 304572 304572 304572 304572 304572 304572 3654866
Depreciacion muebles y enseres 29314981 29314.98| 2031498| 2931498| 2931498 29314.98] 29314.98| 2931498 29314.98] 2931498 2931498| 2931498 351,779.73
Cuentas cobranza dudosa 87,180.29 87,180.29
TOTAL EGRESOS 251,193.00| 317,21642| 347,226.63| 294,668.05| 315,650.76 | 27,361.65( 320,499.92| 309,934.83| 292,205.92| 223,205.39| 243594.45| 343,726.60 | 3,556,582.69
SALDO 347,257.44 | 297,720.86 | 286,480.69 | 300,763.23 | 265,234.62| 205971.17| 261,746.36 | 271,27046| 304,171.76 | 367,121.18 | 354,967.00 | 271,647.50 | 3,624,370.29

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.9. Estado de resultados al 30.06.2017 — casas

CASAS UGARTECHE - HORIZONTE - LA LAGUNA - LA RUEDA

ESTADO DE RESULTADO AL 30 DE JUNIO 2017

ALQUILERES

CASAS

INGRESOS

MANUEL UGARTECHE N°504
HORIZONTE N° 325

LA LAGUNA 275
LARUEDAN° 174

TOTAL

ENERO

10,752
12,478

15,111

FEBRERO

11,364
12,478

14,792

MARZO

10,442
12,478

14,684

ABRIL

10,397
12,478

14,621

MAYO

10,387
12,379

14,621

JUNIO

10,470
12,379

14,724

TOTAL

63,811
74,670

0
88,553

38,341

38,634

37,604

37,49

37,387

37,573

227,034

EGRESOS

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

TOTAL

CARGAS DE PERSONAL
Sueldos y Salarios

SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS
Movilidad

Correos-Courrier

Peajes

Asesoria Administrativa

Gastos Notariales y Registrales
Servicio Contable

Servicio Logistico de Transporte
Mantenimiento

Alquiler de Local

Electricidad

Agua

Entel

Telefono

Internet

Publicaciones

Gastos de Representacion
Servicios Inafectos

Gastos bancarios

Servicios de Terceros

Otros servicios

TRIBUTOS

ITF

Imp.Predial y arbitrios
Arbitrios Municipales
Imp.vehicular

Otros adm.

CARGAS DIVERSAS DE GESTION
Seguro Vehicular SOAT

Seguro Transporte de Mercaderia
Seguro de Inmueble

Seguro Poliza Vehicular
Suscripciones

Combustible y Lubricantes

Utiles de Oficina

Utiles de Limpieza

Impresiones

Sanciones fiscales -administrativas
Otras Cargas Diversas

CARGAS FINANCIERAS

Intereses y gastos de Prestamo
Intereses y gastos sobregiro

Contratos de Arrendamiento Financiero
Diferencia de Cambio

PROVISIONES DEL EJERCICIO
Depreciacion Equipos
Depreciacion Inmuebles

TOTAL EGRESOS

2,689.88
2,689.88

776.06
7.00
33.06

736.00

5,606.21

5,606.21

9,072.15

2,689.88
2,689.88

351.59
6.00
34.59

311.00

5,606.21

5,606.21

8,647.68

2,689.88
2,689.88

547.02
6.00
11.02

530.00

2,428.30

2,224.83
203.47

5,606.21

5,606.21

11,271.41

2,689.88
2,689.88

1,192.61
5.00
26.61

1,161.00

5,606.21

5,606.21

9,488.70

2,689.88
2,689.88

402.02
6.00
11.02

385.00

5,606.21

5,606.21

8,698.11

2,689.88
2,689.88

592.57
7.00
33.57

552.00

5,606.21

5,606.21

8,888.66

16,139.28
16,139.28

3,861.87
37.00
149.87

3,675.00

2,428.30

2,224.83
203.47

33,637.26

33,637.26

56,066.71

SALDO

29,268.85

29,085.97

26,332.19

28,007.10

28,688.89

28,684.34

170,967.34

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.10. Estado de resultados al 31.12.2016 — casas

CASAS UGARTECHE-HORIZONTE-LA LAGUNA-LA RUEDA
ESTADO DE RESULTADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016

ALQUILERES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Julo AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL %
CASAS

INGRESOS

MANUEL UGARTECHE N'504 10922 11,107 12,091 10,650 10417 10,797 10,534 10,752 10,684 10890 10,768 10922 130592
HORIZONTE N* 325 971 38429 37,880 38497 154517
LALAGUNA27S 18871 18,407 18,065 17,808 17530 17,28 1728 17640 1784 160,711
LARUEDAN" 174 15359 15,600 15872 14976 14733 15,183 14814 15,120 15218 15314 15,143 15359 182,771

TOTAL INGRESOS 45,1 84,845 46,028 3434 81,169 43263 0,631 81,39 43,786 26,204 64408 26,281 628,592
[EGRESOS ENERO | FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JuNio__|__Jutio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE T0TAL

CARGAS DE PERSONAL 268988 268988 260088| 268988 268988 268088 260088 2689.88) 268988 268988  2689.88| 268988 32,278.56 1382
Sueldos y Salarios 268088 268988 268088| 268088 268988 268988 268088| 268988) 268988 268988  268988| 268988 3227856

SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 55029 767167 mn4 69.84 0102 376584 311550 551 2173800 26,798.20| 2493445 3132438  120,460.18 5156
Movlidad - - - - . - - - - - - - -
Correos-Courrier 3250 1328 1.02 1730 31.62 1179 551 551 246 1187 2202 1730 20217
Peajes - E . . - . . . - . . - -
Asesoria Administrativa
(Gastos Notariales y Registrales
Senvicio Contable . . . . - . . . . . . . .
Mantenimiento y Repuestos 5579] 765839 16645 5254 269400 375405] 311000 . 2171554)  26786.33] 2491243 3130708  120258.00
Alquiler de Local . . . . . . . . . . . . .
Electrcidad

Agua

Entel

Telefono

Claro

Internet
Publicaciones
(Gastos de Representacion
Servicios Inafectos
(Gastos bancarios
Servicios de Terceros
Otros servicios

TRIBUTOS . 278113 2458.08 . 211191 . . 217191 . . 280263 . 13,597.66 582
ITF - - - - - - - - - - - - -
Imp.Predialy arbitrios 278113 1,853.04 277791 277791 280263 1299262
Arbitrios Municpales 605.04 605.04
Imp.vehicular - - - - . - - - - - - - -

Otros adm.

CARGAS DIVERSAS DE GESTION
Seguro Vehicular SOAT

Sequro Transporte de Mercaderia
Seguro de Inmueble

Sequro respons civil

Seguro Poliza Vehicular
Suscripciones

Combustible y Lubricantes

Utiles de Oficina

Utiles de Limpieza

Impresiones

Sanciones fiscales -administrativas
Otras Cargas Diversas

CARGAS FINANCIERAS

Intereses y gastos de Prestamo
Intereses y gastos sobregiro

Contratos de Arendamiento Financiero

Diferencia dg Cambio

PROVISIONES DEL EJERCICIO se621| 5e0621) seo62r| seoe2n| se0621| seoe2r| seo621| 5e0621| seoe2r| seoe21| 560621 seo62r|  emeso] 2840
Depreciacion Equipos - E - - - - - - - E - - -

Deprecacin muebles yenseres se0621| seo62t| seoe2t| seoean| seo62t| Seo62f| seoean| se62t| 5062t seweat|  5e0621|  Seo62t|  en2naso

Cuentas cobranza dudosa - - - - . - - - - - - - -

TOTAL EGRESOS 085438| 1874880 1093164 636593] 1137502 1206193 1141160) 1107051| 2003400| 3500420] 36033.17[ 3062047| 23361080] 10000
SALDO 320722| 6609591| 3509604 3606T67| 6970402| 3120087| 3120080| 7031258 1375191] -6g0069| 2837522| -1333087| 39490070

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.11. Estado de resultados al 30.06.2017 — CE Cunsac 1

CENTRO EMPRESARIAL - NUGGET

ESTADO DE RESULTADO AL 30 DE JUNIO 2017

Fuente: Cunsac

ALQUILERES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL %

CENTRO EMPRESARIAL

INGRESOS 466,333.71 476,725.79 561,225.78 561,982.00 561,171.00 466,194.00 3,093,632.28

Ingreso por diferencia de Cambio -
466,333.71 476,725.79 561,225.78 561,982.00 561,171.00 466,194.00 3,093,632.28

EGRESOS ENERO FEBRERO MARZ0 ABRIL MAYO JUNIO TOTAL

CARGAS DE PERSONAL 29,785.25 29,785.25 29,785.25 29,785.25 29,785.25 29,785.25 178,711.50 | 12.48

Sueldos y Salarios 29,785.25 29,785.25 29,785.25 29,785.25 29,785.25 29,785.25 178,711.50

SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 35,633.37 85,061.11 116,752.71 191,727.92 429175.11| 29.97

Movilidad 183.00 166.00 159.00 110.00 618.00

Correos-Courrier - - - - -

Peajes - - - - -

Asesoria Administrativa 18,928.00 7,995.00 13,620.00 29,830.00 70,373.00

Gastos Notariales y Registrales 118.00 1,517.00 614.00 57.00 2,306.00

Servicio Contable 248.00 248.00 248.00 496.00 1,240.00

Servicio Logistico de Transporte - - - - -

Mantenimiento y Repuestos 5,190.68 10,507.37 26,038.68 99,478.92 143,215.65

Alquiler de Local - - - - -

Alquiler de Estacionamiento 9,087.88 12,679.62 12,227.30 6,488.32 40,483.12

Electricidad - 4511430 51,038.73 48,042.33 144,195.36

Agua - 3,830.86 3,648.15 3,679.90 11,158.91

Entel 18.32 196.36 - 397.22 611.90

Telefono 169.41 169.41 - 338.82

Internet - . - - -

Publicaciones 699.51 171.55 29.70 59.40 960.16

Gastos de Representacion 76.09 31757 319.30 332.36 1,045.32

Servicios Inafectos 126.04 1,664.89 5,254.22 730.66 7,775.81

Gastos bancarios 325.09 32442 475.10 1,244.70 2,369.31

Servicios de Terceros 632.76 158.76 911.12 781.11 2483.75

Qtros servicios - - - - -

TRIBUTOS 1,399.99 758.97 111.52 67,631.44 69,901.92 | 4.88

ITF 62.58 56.70 54.96 37.76 212.00

Imp.Predial y arbitrios - - - 67,319.92 67,319.92

Arbitrios Municipales - - - -

Imp.vehicular 232.00 522.00 . - 754.00

Otros adm. 1,105.41 180.27 56.56 213.76 1,616.00

CARGAS DIVERSAS DE GESTION 5,702.41 39,828.28 12,583.39 5,196.54 63,31062 | 4.42

Seguro Vehicular SOAT 35.95 35.95 35.95 - 107.85

Seguro Transporte de Mercaderia - - - - -

Seguro de Inmueble 154.18 149.09 149.72 148.91 601.90

Seguro Poliza Vehicular - 422176 4,190.35 - 8,418.11

Suscripciones - - 157.00 - 157.00

Combustible y Lubricantes 859.39 959.19 65327 794.69 3,266.54

Utiles de Oficina 58.25 70.21 75.50 71.96 275.92

Utiles de Limpieza 274.85 145.73 81.40 127.06 629.03

Impresiones 911.65 158.59 12.38 53.38 1,136.00

Sanciones fiscales -administrativas - 29,232.50 - - 29,232.50

Qtras Cargas Diversas 3,408.14 4,849.26 7,227.82 4,000.55 19,485.77

CARGAS FINANCIERAS 50,606.87 50,559.00 50,595.00 50,616.78 50,828.00 47,595.00 300,800.65 | 21.00

Intereses y gastos de Prestamo 50,606.87 50,559.00 50,595.00 50,595.00 50,828.00 47,595.00 300,778.87

Intereses y gastos sobregiro - - - 2178 2178

Contratos de Arrendamiento Financiero - -

Diferencia de Cambio

PROVISIONES DEL EJERCICIO 65,031.74 65,031.74 65,031.74 65,031.74 65,031.74 65,031.74 390,190.44 | 21.25

Depreciacion Equipos 74390 74390 74390 74390 74390 74390 446340

Depreciacion Inmuebles 59,039.21 59,039.21 59,039.21 59,039.21 59,039.21 59,039.21 354,235.26

Depreciacion Unidades de Transporte 4,197.75 4,197.75 4,197.75 4197.75 4,197.75 4,197.75 25,186.50

Depreciacion Muebles y enseres 1,050.88 1,050.88 1,050.88 1,050.88 1,050.88 1,050.88 6,305.28

TOTAL EGRESOS 188,159.63 271,024.35 274,859.61 409,989.67 145,644.99 142,411.99 1,432,090.24 | 100.00

SALDO 278,174.08 205,701.44 286,366.17 151,992.33 415,526.01 323,782.01 1,661,542.04
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Anexo 3.12. Estado de resultados al 31.12.2017 — CE Cunsac 1

CENTRO EMPRESARIAL - NUGGET 125
ESTADO DE RESULTADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016

ALQUILERES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNID Jutio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL %
CENTRO EMPRESARIAL

INGRESOS

Ventas 666,945.00  706,372.00|  764,462.00 73839971 65440744 669.967.00( 66467300 62307955 61675500 760355.00 545,766.00| 77490000 818608170

Ingreso por diferencia de Cambio -

TOTAL INGRESOS 666,045.00  706,372.00|  764,462.00 738399.71) 65440744 669,967.00| 66467300 62307955 616755.00| 760,355.00| 545,766.00 77490000  8,186,081.70

EGRESOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO Junio__|_Julio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL

CARGAS DE PERSONAL 2078525| 20785.25| 20785.25|  20785.25| 20785.25| 29,785.25( 29785.25( 20,785.25)| 29785.25| 20785.25| 20,785.25| 29,785.25( 357.423.00 8.1
Sueldos y Salarios 2978525 2978525 2978525| 2978525 2978525( 29785.25| 2978525 2078525( 2978525 2978525| 29785.25| 29,785.25) 357,423.00
SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS | 164,775.96 270418.10| 24983713 23150187 21786133 252,145.84| 201,020.38( 271,260 204,924.12( 136,091.44 | 10575650 168,671.57] 2564,230.74 6292
Movilidad 57234 40429 408.16 33004 3292 30745 0127 37988 3082 24179 36748 4378 450500
Correos-Courrier - - - - - - - - - - - - -

Peajes - - - - - - - - - - - - -

Asesoria Administrafiva 1337240 2501463 13988.34)  16,136.55( 1614213 16566.03 1884816 30,968.32| 1872482 21.761.22| 9,04496| 9109982 291,667.38

Gastos Notariales y Registrales - 331.2| 580140 26.29 109.21 3017 3879 4526 16.38 36.64 14223 52285 7,107.00

Servicio Contable 387.04 55291 55291 110586 55291 55291 55291 55291 55291 55291 55291 55291 702200
Mantenimiento y Repuestos 8229300 156,20858| 130583.79] 14654241 [ 127,146.65( 184.442.12| 21733047) 181927.93| 11483771 6722337| 4938487( 1390940 1,471,830.00

Alquier de Local . . - - - E E E - E E E .

Electrcidad 765144 3114823 3736760 3524324 38,179.40| 3500629 3510496 32,15448) 3314842| 3530834 3401705| 4451497 41884413

Agua 3590.13]  3466.00{ 373829 343881) 343881| 321181 340638|  326586| 19731.03| 3671.03| 367103 441900 5904818

Entel 59.54 4576 359 35.60 3559 3559 3559 3559 3559 3559 75045 3234 1171822

Telefono 5357 158.75 17424 17335 15221 152.35 151,04 14748 14748 14748 149.42 14748 1,754.85

Claro 115037] 131582 144389 112118 132418 137132 155231 127056] 1212401 135164 - - 1312267

Internet 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 55.00 660.00
Publicaciones 530.75 28519 2207 14583 14583 989.27 29167 14583 94066 130042 19445 18244 5,383.41

(Gastos de Representacion 3204 5294 18337 37885 805.28 469.54 619.14 43710 519.77 43541 33191 622.25 5,185.00

Senvicios Inafectos 1692185 676001 18571.75) 1661400 1663339 112287| 169243  535800| 555223| 1,096.04| 1131.33] 218710  93,641.00

Gastos bancarios 59282 40016 47559 41594 52892 39455 31248 52090 36174 357.36 786.73 41811 5,625.00

Servicios de Terceros 1720127 4421211 3623474 973892 1226274 743857( 10578.38| 13961.40| 876476| 250220 517668( 956414 17766191

Otros servicios - - - - - - - - - - - - -

TRIBUTOS 68.79 742 3050839 728537 30503.07 1478  3,960.65 60.78| 34168.93| 3738285| 3063473 442475| 14518521 356
ITF 68.79 712 7466 6890 £9.36 11478 12028 60.78 7339 63.17 6923 9375 94921
ImpPredialy arbitros . - 3043373 - 30437 E - - | 3045806 - | 3056550 . 121,891.00

Arhitrios Municipales - 721647 - 384037 E 363748 331968 g 4331.00]  22,345.00

mp.vehicular - - - - - - -

Otros adm.

CARGAS DIVERSAS DE GESTION 1580560 2165095 43.24201| 1871792 23.90057| 18377.09( 2189400 15127.06) 10771.47| 354628 1471233| 1333793 221,151.96 543
Seguro Vehicular SOAT - - - - - - - - - - - - -

Seguro Transporte de Mercaderia . - - . . . . . . . . E .

Sequro de Inmueble 275878 700761 THO0[ 348460 354701 . . . 17,509.00

Sequro respons.civi - - - - - - - - - - - - -

Seguro Poliza Vehicular

Suscripciones . . - - - E E E - E E - -

Combustible y Lubricantes 107319 612.05 61046 5539| 197827 11422 633,82 73462 51940 20297 129938 76240 975318

Utiles de Oficina 33106 25120 183.18 8821 16165 67.40 2128 52.36 298.02 33.35 87.25 60.54 1,635.50

Utiles de Limpieza 6453 595.79 563.84 9080 55476 8.00 34356 6393 585.28 131.08 39115 E 339272

Impresiones B0 . 14407 56.11 59.32 635.58 9322 67.80 250.00 - 160.00 86.86 1586.86

Sanciones fiscales -administrativas 33750 199.00 238.50 61450  4373.00 103.00 5350 - - - 18.50 - 593750

Otras Cargas Diversas 1402545] 20,00191] 41501.96 1731591 1401479  9781.28| 20,037.62| 1072375) 557146 317888 1275605 1242813 181,337.19

CARGAS FINANCIERAS 20146 1265 171.36 36.00 36.00 326.28 36.00 135.65 182 . . 36.00 1,11463 003
Intereses y gastos de Prestamo

Intereses y gastos sobregiro 20146 1265 171.36 36.00 36.00 326.28 36.00 135,65 12828 36.00 1,114.63

Contratos de Arrendamiento Financiero - - - - - E E E - E g E -
Diferencia de Cambio

PROVISIONES DEL EJERCICIO 6553080 6553080 6553080 6553080 6553080( 6553080 65530.80| 6553080 65530.80| 6553080 6553080 65530.80] 786,369.58 19.30
Depreciacion Equipos 432192 432192 432192 432192 4192|4192 432192 432092 432192 432192 432192 432192 5186300

Depreciacion muebles y enseres 6120888 6120888 6120888 6120888 6120888 61,0888 6120888 6120888 6120868 6120888 61,0888 6120888 73450658

Cuentas cobranza dudosa - - - - - - - - - - - - -

TOTAL EGRES0S 21620789 38747887) 419.074.94( 352857.21| 367.617.02| 366,280.04 | 412227.08 381.866.04| 345303.50| 238,336.62| 246,419.61| 261,786.30| 407547512 10000
SALDO 390,717.11| 316,893.13| 345,367.06| 38554250 | 266,79042 | 303,686.96 | 25244592 | 241,21351| 27145150| 522,018.38 | 299,346.39 | 493,113.70| 4,110,606.58

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.13. Resumen de ventas al 30.06.2017

INGRESOS

LOCALES

AV. NUGGET 125

NICOLAS AYLLON 2929
NICOLAS AYLLON 2931
CASAS

MANUEL UGARTECHE N°504
HORIZONTE N° 325
LARUEDA

LA LAGUNA

LEON BARANDEARAN N°790
TRANSPORTE

TOTALES

Fuente: Cunsac

RESUMEN DE VENTAS AL 30 DE JUNIO DE 2017

ENERO  FEBRERO  MARZO0 ABRIL MAYO JUNIO TOTAL %

1,060,431 1,066,282 1,156,766 1,163,369  1,144816 1038571 6,630,235 92.36
466334 476726 561,226 561,982  554,683.00 46619400 3,087,144
125003 122329 131331 131,165 147,468 126,256 783,552
469,094 467,228 464,208 470221 442,665 446121 2,759,538

40,974 40,948 39,810 39,639 48,759 49,025 259,154 3.61
10,752 11,364 10,442 10,397 10,387 10470 63,811
1511 14,792 14,684 14,621 12379 12379 83,966
1511 14,792 14,684 14,621 11372 11,452 82,032
14,621 14,724 29,345
0

46,114 51,506 37,808 47,136 66,937 39,490 288,991 4.03

1,147,518 1,158,736 1,234,384 1,250,144 1260512 1,127,086 7,178,380 100.00
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Anexo 3.14. Resumen de ventas al 31.12.2016

CONSOLIDADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016

AV. NUGGET 125

NICOLAS AYLLON 2929
NICOLAS AYLLON 2931
CASAS

MANUEL UGARTECHE N-°504
HORIZONTE N° 325

LA LAGUNA

LA RUEDA

LEON BARANDEARAN N°790
TRANSPORTE

INGRESOS FINANCIEROS
INGRESOS DIVERSOS

INGRESOS TOTAL |
LOCALES 15,462,145

8,186,082
1,507,139
5,768,925
628,592
130,592
154,517
160,711
182,771
631,745
327,421
22.452

TOTAL INGRESOS

17,072,355

EGRESOS

TOTAL

CARGAS DE PERSONAL
Sueldos y Salarios

SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS
Movilidad

Correos-Courrier

Peajes

Asesoria Administrativa
Gastos Notariales y Registrales
Servicio Contable
Mantenimiento y Repuestos
Alquiler de Local
Electricidad

Agua

Entel

Telefono

Claro

Internet

Publicaciones

Gastos de Representacion
Servicios Inafectos

Gastos bancarios

Servicios de Terceros
Otros servicios

TRIBUTOS

I TF

Imp.Predial y arbitrios
Arbitrios Municipales
Imp.vehicular

Otros adm.

CARGAS DIVERSAS DE GESTION
Seguro Vehicular SOAT

Seguro Transporte de Mercaderia
Seguro de Inmueble

Seguro respons.civil

Seguro Poliza VVehicular
Suscripciones

Combustible y Lubricantes

Utiles de Oficina

Utiles de Limpieza

Impresiones

Sanciones fiscales -administrativas
Otras Cargas Diversas

CARGAS FINANCIERAS

Intereses y gastos de Prestamo
Intereses y gastos sobregiro

Contratos de Arrendamiento Financiero
Diferencia de Cambio

PROVISIONES DEL EJERCICIO
Depreciacion Equipos
Depreciacion muebles y enseres
Cuentas cobranza dudosa

1,024,542.12
1,024,542.12

4,355,389.71

8,857.50
404.35
6,161.48
550,912.93
13,973.05
13,804.39

2,407,219.62

35,000.00
478,463.97
80,332.03
4,692.87
3,509.70
27.,771.34
1,320.00
11,130.81
10,193.56
176,872.85
10,625.14
351,198.64
162,966.13

354,421.29
1,898.42
283,395.79
54,701.81
6,290.37
8,134.90

545,491.03
3,035.74
2,766.61

33,071.03
911.03

28,006.59
330.51

116,882.60
4,011.34
6,785.42
4,550.83

21,239.13

323,900.20

3,771,356.70

560,304.00
1,114.63

1,372,018.07
1,837,920.00

1,654,564.45
149,680.53
1,417,703.63
87,180.29

TOTAL

EGRESOS

11,705,765.30

UTILIDAD]

5,366,590.09 |

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.15. Consolidado al 30.06.2017

CONSOLIDADO AL 30 DE JUNIO DE 2017

INGRESOS TOTAL
LOCALES 6,630,235
AV. NUGGET 125 3,087,144
NICOLAS AYLLON 2929 783,552
NICOLAS AYLLON 2931 2,759,538
CASAS 259,154
MANUEL UGARTECHE N °504 63,811
HORIZONTE N° 325 83,966
LA RUEDA 82,032
LA LAGUNA 29,345
LEON BARANDEARAN N °790 -
TRANSPORTE 288,991
INGRESOS FINANCIEROS 2,597,634
INGRESOS DIVERSOS 21,734
TOTAL INGRESOS 9,797.748]|
EGRESOS TOTAL
CARGAS DE PERSONAL 615,046.97
Sueldos y Salarios 555,046.97
Directorio 60,000.00
SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 1,268,204.09
Movilidad 3,966.00
Correos-Courrier 149.87
Peajes 6,016.88
Asesoria Administrativa 215,369.26
Gastos Notariales y Registrales 15,5653.24
Servicio Contable 7,610.12
Servicio Logistico de Transporte -
Mantenimiento y Repuestos 472,970.41
Alquiler de Local 13,200.00
Alquiler de Estacionamiento 59,982.72
Electricidad 246,075.52
Agua 28,451.00
Entel 6,447 .26
Telefono 1,352.53
Internet 660.00
Publicaciones 5,251.95
Gastos de Representacion 7,043.29
Servicios Inafectos 19,803.44
Gastos bancarios 6,465.48
Servicios de Terceros 151,835.12
Otros servicios -
TRIBUTOS 159,728.18
I TF 694.73
Imp.Predial y arbitrios 148,735.07
Arbitrios Municipales 1,925.79
Imp.vehicular 2,906.46
Otros adm. 5,466.13
CARGAS DIVERSAS DE GESTION 275,454.69
Seguro Vehicular SOAT 1,214.09
Seguro Transporte de Mercaderia 8,638.91
Seguro de Inmueble 8,311.08
Seguro Poliza Vehicular 18,443.11
Suscripciones 347 .51
Combustible y Lubricantes 62,743.69
Utiles de Oficina 1,375.83
Utiles de Limpieza 1,957.97
Impresiones 3,225.05
Sanciones fiscales -administrativas 68,635.91
Otras Cargas Diversas 100,561.54
CARGAS FINANCIERAS 1,208,257.49
INntereses y gastos de Prestamo 284,508.00
Intereses y gastos sobregiro 21.78
Contratos de Arrendamiento Financiero 433,999.84
Diferencia de Cambio 489,727.87
PROVISIONES DEL EJERCICIO 785,478.54
Depreciacion Equipos 8,503.68
Depreciacion Inmuebles 686,659.80
Depreciacion Unidades de Transporte 78,301.14
Depreciacion Muebles vy enseres 12.013.92
TOTAL EGRESOS 4.312.169.96

1 UTILIDAD] 5.,485,578.39 |

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.16. Consolidado al 31.12.2016

CONSOLIDADO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016

INGRESOS

TOTAL

LOCALES

AV. NUGGET 125

NICOLAS AYLLON 2929
NICOLAS AYLLON 2931
CASAS

MANUEL UGARTECHE N-°504
HORIZONTE N° 325

LA LAGUNA

LA RUEDA

LEON BARANDEARAN N°790
TRANSPORTE

INGRESOS FINANCIEROS
INGRESOS DIVERSOS

15,462,145
8,186,082
1,507,139
5,768,925

628,592
130,592
154,517
160,711
182,771

631,745
327,421
22 452

TOTAL INGRESOS

17.072.355

EGRESOS

TOTAL

CARGAS DE PERSONAL
Sueldos y Salarios

SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS

Movilidad

Correos-Courrier

Peajes

Asesoria Administrativa
Gastos Notariales y Registrales
Servicio Contable
Mantenimiento y Repuestos
Alquiler de Local
Electricidad

Agua

Entel

Telefono

Claro

Internet

Publicaciones

Gastos de Representacion
Servicios Inafectos

Gastos bancarios

Servicios de Terceros
Otros servicios

TRIBUTOS

I TF

Imp.Predial y arbitrios
Arbitrios Municipales
Imp.vehicular

Otros adm.

CARGAS DIVERSAS DE GESTION
Seguro Vehicular SOAT

Seguro Transporte de Mercaderia
Seguro de Inmueble

Seguro respons.civil

Seguro Poliza Vehicular
Suscripciones

Combustible y Lubricantes

Utiles de Oficina

Utiles de Limpieza

Impresiones

Sanciones fiscales -administrativas
Otras Cargas Diversas

CARGAS FINANCIERAS

INntereses y gastos de Prestamo
Intereses y gastos sobregiro

Contratos de Arrendamiento Financiero
Diferencia de Cambio

PROVISIONES DEL EJERCICIO
Depreciacion Equipos
Depreciacidn muebles y enseres
Cuentas cobranza dudosa

1,024,542.12
1,024,542.12

4,355,389.71
8,857.50
404.35
6,161.48
550,912.93
13,973.05
13,804.39
2,407,219.62
35,000.00
478,463.97
80,332.03
4,692.87
3,509.70
27.,771.34
1,320.00

11,130.81
10,193.56
176,872.85
10,625.14
351,198.64
162,966.13

354,421.29
1,898.42
283,395.79
54,701.81
6,290.37
8,134.90

545,491.03
3,035.74
2,766.61

33,071.03
911.03
28,006.59
330.51
116,882.60

323,900.20

3,771,356.70
560,304.00
1,114.63
1,372,018.07
1,837,920.00

1,654,564.45
149,680.53
1,417,703.63
87,180.29

e e——

TOTAL EGRESOS 11,705,765.30

1 UTILIDAD] 5,366,590.09 |

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.17. Resumen General

RESUMENGGENERAL |
ALMACENES PORCENTAIJES
Resultado@IB1/12/16 INGRESOS S/.7,180,952.98
EGRESOS S/.3,556,582.69
RESULTADO S/.3,624,370.29 67.54%
Resultado@I30/06/17 INGRESOS S/.3,342,708.00
EGRESOS S/.1,047,313.56
RESULTADO S/.2,295,394.44 41.74%
TRANSPORTE
Resultado@I®1/12/16 INGRESOS S/.654,197.75
EGRESOS S/.888,501.47
RESULTADO -S/.234,303.72 -4.37%
ResultadomIB0/06/17 INGRESOS S/.290,435.43
EGRESOS S/.428,038.50
RESULTADO -S/.137,603.07 -2.50%
CASAS
Resultado@IB1/12/16 INGRESOS S/.628,591.60
EGRESOS S/.233,610.90
RESULTADO S/.394,980.70 7.36%
Resultado@I30/06/17 INGRESOS S/.259,154.00
EGRESOS $/.101,835.65
RESULTADO S/.157,318.35 2.86%
CENTROEMPRESARIAL
Resultado@I®1/12/16 INGRESOS S/.8,186,081.70
EGRESOS S/.4,075,475.12
RESULTADO S/.4,110,606.58 76.60%
Resultado@I30/06/17 INGRESOS S/.3,087,144.28
EGRESOS S/.1,868,986.70
RESULTADO S/.1,218,157.58 22.15%
OTROSAALB1/12/16
Proyecto@ondominio -$/.1,822,018.00 -33.95%
Barandarian -5/.135,574.00 -2.53%
Oficinas $/.1,182,820.00 22.04%
Tipo@le@ambio -S/.1,754,291.00 -32.69%
OTROSRALB0/06/17
Barandarian -S/.34,397.36 -0.63%
Oficinas S/.687,518.00 12.50%
Proyecto@ondominio -S$/.440,297.34 -8.01%
Tipo@le@ambio S/.1,754,291.00 31.90%
CONSOLIDADO
Resultado@I®1/12/16 INGRESOS $/.17,072,355.39
EGRESOS $/.11,705,765.30
RESULTADO S/.5,366,590.09 100.00%
Resultado@I30/06/17 INGRESOS S/.9,811,107.00
EGRESOS S/.4,312,169.96
RESULTADO S/.5,498,937.00 100.00%
NOTA:R
1.La@ariacionBeRuadra@I31/12/16&onMosAngresos@ueBon@@ituloBersonal@efGerencia@edasasas@ledaflagunal
ydaRueda.

2.LaWariacion@ledngresos@I@®0/06/17@orIEnontoRle®/,754,291.00BeRebe|RipoRe@ambio.
Fuente: Cunsac
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Anexo 3.18. Presupuesto de obra CE Cunsac 2
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Fuente: Cunsac
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Anexo 3.19. Corrida de préstamo CE Cunsac 2

Fuente: Cunsac
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Anexo 3.20. Presupuesto de obra - construccion de almacén
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Fuente: Cunsac
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Anexo 3.21. Corrida de préstamo - construccién almacén

65



66



Fuente: Cunsac
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Anexo 3.22. Incursion en el sector educativo

Plan econémico financiero — inversiones y financiamiento

INVERSIONES:
- Habilitar las Instalaciones

Siguiendo las pautas que brinda Granada Empresas (2007), “el establecimiento
debe poseer un ambiente de estudio adecuado, equipado con buena

iluminacién (natural y artificial), ventilacion y climatizacion.”

La dimension de este establecimiento se estima de 432.13 m2 distribuidos para
4 aulas con una capacidad de 20 alumnos cada una. El local tendra 2 bafos,

un mostrador para atender a los clientes y un pequefio despacho.
- Costos por acondicionamiento del local
* Acondicionamiento externo:
Roll de pie 02 = c/u S/. 150.00
Letrero = c/u S/.4000.00

* Acondicionamiento interno: Adecuando el local para que se encuentre en
condiciones para su uso, habilitando un despacho, una zona de recepcion y 04

aulas completas.
Se necesitara realizar una serie de obras, suponiendo un costo aproximado de:
Trabajos en drywall S/. 28.00 x m? a trabajar = S/. 12,099.64
Trabajos eléctricos S/. 35.00 X m? a trabajar = S/. 15,124.55
Mobiliario y Decoracién
El mobiliario basico esta compuesto por:
Mobiliario para las aulas: Cada aula debe estar equipada con:

20 mesas para los alumnos y 1 mesa para el profesor.

20 sillas para los alumnos y 1 sillon giratorio para el profesor.

68



Cada juego S/150
01 pizarra

01 papelera

01 proyector

01 ecram

02 ventiladores

01 laptop

Mobiliario para la recepcion:

01 mesa mostrador
01 sillon giratorio

01 muebles auxiliares
01 PC

01 papelera

Mobiliario para el despacho:

01 mesa mostrador
01 sillon giratorio

01 muebles auxiliares
01 PC

01 papelera

01 impresora

= §/.3000.00
S/. 200 .00
S/. 17.00

=5/.1,890.00
c/u89.90 =S/. 179.80
= S/. 2,500.00

S/. 1200.00
S/. 180.00
S/. 550.00
S/. 2000.00
S/ 17.00

S/. 1200.00
S/. 180.00
S/. 550.00
S/. 2000.00
S/, 17.00
S/. 800.00

Esta cantidad se incrementara si los elementos descritos son de diseno, de

materiales especiales, etc.

Stock Inicial y Materiales de Consumo

Oficina: boligrafos, papel, tinta para impresora.

El costo por estos conceptos se estima en S/. 800.00

Gastos de constitucion y puesta en marcha

Siguiendo las pautas que brinda Granada Empresas (2007),

se incluyen los desembolsos necesarios para constituir el negocio como

son: proyecto técnico, tasas de la municipalidad (licencia de apertura);

contratacién del alta de energia eléctrica, agua y teléfono; gastos
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notariales, de gestoria y demas documentacién necesaria para iniciar la

actividad.

Estos gastos de constitucion y puesta en marcha, en el caso de
iniciar el negocio como auténomo, seran de aproximadamente S/.
2,400.00. Esta cuantia es muy variable de un caso a otro pues dependera

del costo del proyecto técnico, entre otros.

Pagos Mensuales

Alquiler + Mantenimiento 432.13 S/. 23,328.54
Suministros Luz + Agua 1858.09 S/. 1,858.09
Gastos Comerciales marketing 80 x SEM S/. 160.00
Gastos por Servicios Externos PERSONAL S/. 850.00
Director 1800 S/. 1,800.00
Profesores 1500 S/.  6,000.00
Auxiliar 1200 S/. 1,200.00
Otros Gastos CAJA S/. 950.00
Total pago en 1 mes S/. 35,346.63

La inversion inicial necesaria para llevar a cabo este proyecto se resume en

el siguiente esquema

Cuadro 1

Implementacién estructural 12099.64

Implementacién eléctrica 15124.55

Marketing comercial 4300

Adecuacion del Local S/. 31,524.19
Mobiliario y Enseres OF+SALONES | S/. 39,841.20
Equipo Informatico y Software TRIO S/. 225.00
Stock Inicial y Consumibles S/. 800.00
Tramites S/. 2,400.00
TOTAL S/. 74,790.39

70



Anexo 3.23. Incursion en el sector educativo

Analisis econémico - financiero Il

INGRESOS Y GASTOS:

- Previsién de gastos
La estimacion de los principales costes mensuales es la siguiente:
Costos Variables/Consumo:

Los costos variables se estiman en un 88.1% del volumen de los ingresos del
mes, siendo esta ganancia equivalente a un margen del 11.9% sobre los

ingresos.
* Gastos comerciales:

Para dar a conocer el negocio y atraer a clientes, tendremos que invertir en

publicidad y gastos comerciales por un monto aprox. de S/.160 mensuales.
* Gastos por servicios externos:

En los gastos por servicios externos se recogen los gastos de personal de

limpieza. Estos gastos seran de unos S/. 850 mensuales.
Otros Gastos

Contemplamos aqui una partida para otros posibles gastos no incluidos en las
partidas anteriores como reparaciones de los equipos, seguros, tributos. La

cuantia estimada sera de S/.950 mensual.

* Amortizacion: La amortizacion mensual de la inversion se ha estimado de la

siguiente manera

S/.
MENSUALIDAD X ALUMNO 500.00
S.
CAPACIDAD DE ALUMNOS 80.00
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Sl.
INGRESOS NETOS MENSUALES  |40,000.00

Sl.
PAGOS MENSUALES 35,246.63

S.
UTILIDAD NETA ALl 4,753.37

Sl.
INVERSION 74,790.39
PAGO MENSUAL DE LA
INVERSION 15.73
RECUPERACION DE LA INVERSION EN 1 ANO Y
4 MESES

PREVISION DE INGRESOS:
Siguiendo las pautas que brinda Granada Empresas (2007),

se consideraran por las cuotas mensuales de las personas que se

apunten al taller.

La estrategia de precios es especialmente delicada en este
tipo de negocio y se establecera en funcién de la competencia. Asi,
hemos podido observar que al igual que ocurre con otras
actividades de ocio (como es el caso de los gimnasios), al principio
hay que pagar una matricula y después una mensualidad en

funcion de las horas semanales que se dediquen a la actividad.

En este caso, hemos pensado en ofrecer un precio que incluya una matricula
minima, algo inferior que la competencia para el proceso de introduccion,
procediendo a analizar el incremento escalonado una vez que vayamos

consolidandonos en el mercado.
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4. Teaching Note — Analisis del caso

Es un caso donde existe un problema de crecimiento y se plantean alternativas

para redefinir el rumbo de la empresa.

Se utiliza el caso con la idea de discutir dichas alternativas a fin de tomar una

decision de inversion.

4.1. Introduccion

Carbajales Unidos SAC - CUNSAC, es una empresa familiar, del sector privado
que fue creada en el afio 2000, y desde entonces ha tenido un crecimiento tanto

en el portafolio de negocios como en su patrimonio y capital.

Es la busqueda de la superacion y posicionamiento de la empresa dentro de un
mercado ubicado en un sector atrapado por la crisis econdmica de los afos 2000

y su evolucion hasta llegar a la actualidad.

Debido al mercado cambiante, al cual siempre se ha sabido adaptar, la empresa
que nacié en el rubro de transportes, en la actualidad se viene consolidando en
el negocio inmobiliario: dirigiéndose al sector de alquiler de almacenes y oficinas,

cerrando definitivamente el rubro de transportes a finales del afio 2017.

En la actualidad cuenta con 4 negocios que maneja en paralelo, explicados en
el portafolio de productos, los cuales son:

1. Servicio de transporte local.

2. Alquiler de almacenes.

3. Alquiler de oficinas.

4. Alquiler de casas para Embajadas.
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4.2.Objetivos académicos y curso en el que se recomienda dictar

El caso CUNSAC La Realidad Actual, se ha desarrollado como un caso de
emprendimiento, empresa familiar y analisis de soluciones de negocio, en donde
predomina la actitud positiva, iniciativa, y motivacion tanto de la fundadora como
del personal que la acomparnd desde un inicio, y los colaboradores que se fueron

acoplando en el transcurrir de los afos.

Emprendimiento. Como objetivo académico se busca incentivar la iniciativa de

las personas y buscar motivar el desarrollar un proyecto de negocio o una idea
en particular que genere ingresos y crecimiento tanto en la trayectoria laboral
como interna del individuo, buscando el conjunto de actitudes y aptitudes
necesarias para superar los paradigmas relacionados a cualquier situacion

planteada, logrando de esta manera desarrollar o mejorar nuevos proyectos.

Empresa familiar. De acuerdo a Empresa familiar (s. f.), estas son

‘organizaciones comerciales en las cuales la toma de decisiones esta
influenciada por los miembros de una familia capaces de ejercer sobre ella una
influencia suficiente para controlarla”,

Es necesario persistir en su vision estratégica, y obtener el interés de las
generaciones siguientes para que le den la continuidad a la misma, insistiendo

en la participacion e involucramiento de la nueva generacion.
Motivacion y ganas de conseguir la excelencia en sus productos son los
engranajes que mueven a esta empresa; y que han conseguido desarrollar y

consolidar un proyecto de negocio que genero el crecimiento de la misma.

Si bien no cumple con los requisitos exigidos para pertenecer al rubro Empresa
familiar (s. f.), la razdn de ser de esta empresa es llegar a consolidarse como tal.

Se inicia con el nacimiento de la empresa, realizando un viaje por el tiempo hasta

la época actual, describiendo cédmo evoluciond en el mercado.

74


https://es.wikipedia.org/wiki/Estrategia_empresarial

Por ultimo, como analisis de soluciones del negocio, se plantean alternativas de

crecimiento, dependiendo estas de las decisiones a tomar por la gerencia
general, basandose en las fortalezas con las que cuenta la empresa, realizando

un analisis FODA, con la ayuda de El octégono.

Se puede identificar a Cunsac como una empresa familiar que dentro del modelo

circumplejo se ha ido adaptando hasta lograr tener una estructura flexible.

Ademas, es bueno recordar que siempre debe ingresar primero al MAP de la
familia y luego al de la empresa. Si la familia se encuentra sana, esto repercutira

directamente en la empresa.

4.3. Analisis del caso

4.3.1. Analisis de la situacion actual de la empresa

El caso presenta la situacion de un negocio familiar que desarrolla unas
capacidades para gestionar el negocio en el ambito de la logistica, el cual ha
caminado bien durante todos estos afios y ahora se plantea un crecimiento

teniendo tres alternativas de inversion, entre las cuales debe decidir.

Si bien se verifica que las 3 alternativas presentan ganancias a largo plazo, el

grado de riesgo que implica cada uno de ellos es lo que marca la diferencia.
Es sabido que, a mayor riesgo, mayor rentabilidad, pero se debe tener en cuenta

que la decision que tome la gerencia general repercutira directamente sobre el

futuro de la empresa y su consecuente desarrollo a futuro.

4.3.2. Diagnéstico de la empresa:

Para ayudarnos a realizar el diagnostico de la empresa utilizaremos el

meétodo de El octégono.

75



Entorno

o La empresa fue creada en el afio 2000, cuando el pais atravesaba por
una crisis econdmica y el terrorismo que abatian a nuestro pais, ademas
de la hiperinflacion sufrida durante los afios 1985-1995.

o Durante el tercer gobierno de Fujimori, la crisis politica y renuncia del
presidente, generaron inestabilidad econdmica, ocasionando que
surgiera la volatilidad tanto en este negocio como en otros durante esta
década.

o En el afo 2008 la situacién del pais mejoré y la empresa viendo la
oportunidad de crecimiento, se ubica en el sector con zonificacién I-2, es
decir zona industrial en donde todo alrededor eran fabricas y almacenes,
decidiendo construir un edificio de oficinas, siendo los primeros en la
zona.

o El sector inmobiliario en el que se desenvuelve es muy sensible a las

crisis politicas y econdmicas que se presentan.

Estrategia

o Saber adaptarse a los cambios exigidos por los clientes, y a lo largo de
los afios, tener el compromiso de ofrecer el servicio de primer nivel y
colaborar en afianzar sus proyectos de gran envergadura teniéndonos
como socios estratégicos.

o Brindar el servicio a organizaciones del sector privado y publico y
buscamos que sus logros se vean reflejados en la cartera de reconocidas
corporaciones tanto nacionales como internacionales del sector minero,
comunicaciones, textil, transporte y retail, buscando que depositen su
confianza y preferencia por la eficiencia y calidad de nuestros servicios.

o Costos de alquiler de los locales por debajo del mercado, debido a la
ubicacion en la que se encuentran ubicadas las oficinas (distritos se Ate y
El Agustino).

o Desarrollar espacios estratégicos e innovadores, brindando un servicio de
calidad y confianza para satisfaccion de nuestros clientes siendo la
excelencia en el servicio nuestro mayor aliado para alcanzar nuestros

objetivos.
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Sistemas formales

o Existen sistemas administrativos de control y seguridad.
o Existe un vacio ya que no se aprecian los sistemas formales, puesto que
si bien existe un sistema coherente entre los cargos que desempeian las

personas y las remuneraciones, este no se encuentra definido por escrito.

Estructural formal

o Conformada por la estructura divisional, (ver anexo 5.2), que cuenta con
un directorio, una gerencia general y 3 jefaturas que dependen
directamente de ella.

o Cada jefatura (transporte, servicio de alquiler y administracién del centro
empresarial), tiene a su cargo el area correspondiente con el apoyo del

area de contabilidad, recursos humanos y seguridad.

Saber distintivo:

o Con la experiencia adquirida en el transcurso de los afios, se tiene el know
how del manejo logistico en el area de transportes, el mismo que se utiliza
como ventaja competitiva al momento de ofrecer el alquiler de almacenes,
ofreciendo el transporte local de la mercaderia almacenada.

o Ser conocedores del ambiente que buscan los clientes cuando desean
alquilar oficinas.

o Conocer las caracteristicas especificas solicitadas en sector inmobiliario

sector econémico C y D.

Estilo de direccion

o La empresa se caracteriza por tener un estilo de direccion vertical, pero
que propicia a la comunicacion e interaccion entre las jefaturas de area.

o Esto se puede apreciar, ya que la gerencia general se involucra en los
acontecimientos diarios que ocurren en las diversas areas y solicita
feedback a cada jefatura.

o Para lograr uniformizar la informacion, la gerencia general convoca a

reuniones mensuales con las jefaturas de areas, para intercambiar
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opiniones y buscar alternativas de solucion en caso se presenten

problemas en cualquiera de las 3 areas.

Estructura real

o La empresa trabaja con una estructura divisional.

o La gerencia general tiene como soporte directo a las areas de
contabilidad, recursos humanos y seguridad o control interno. Estas 3
areas son las herramientas que brindan el apoyo a la gerencia y colaboran
con las jefaturas.

En el area contable tenemos a 3 personas encargadas de llevar
ordenadamente la contabilidad de la empresa, de caracter introvertido,
pero siempre al dia en la rutina de revision de cuentas diaria. Ademas de
contar con una contadora externa y una empresa auditora externa, que
revisa los resultados anuales.

En el area de recursos humanos se cuenta con una persona a cargo de
la jefatura, cuyo caracter es extrovertido y facilita la comunicacion con el
personal; se ha establecido la meta de conseguir integrar al equipo
humano mediante actividades extra laborales que permite la interrelacion
entre todo el personal.

Control interno o seguridad, es un equipo conformado por 18 personas
ademas de la jefatura y el supervisor. Siguen las indicaciones impartidas
por su jefatura con rigidez, y el criterio es bien visto al momento de la
interaccidn con el publico. Pero es necesario el monitoreo permanente y
la capacitacion quincenal para lograr que se cumplan con los objetivos.

o Son 3 jefaturas que dependen directamente de la gerencia general:

» Jefatura de transporte.
» Jefatura de servicio de alquiler.
* Administrador del centro empresarial.

Sibien las 3 areas son diferentes, las personas a cargo de dichas jefaturas
tienen algo en comun: Son proactivas y se encuentran motivadas para

lograr llegar a las metas establecidas.
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Mensualmente se realizan reuniones contando con la gerencia general y
las 3 jefaturas, para poder ver los avances en las areas y hacer un brain
storm luego del cual siempre se toman decisiones sobre algunas dudas

que pudiera tener un area. Es decir que sirven de apoyo mutuo.

Mision externa

o Cunsac pretende continuar desarrollando espacios estratégicos e
innovadores para atender las solicitudes de sus clientes.

o Laempresa siempre se ha querido caracterizar por brindar un servicio de
calidad y confianza y es por ello que la excelencia en el servicio ha sido y
sera el mayor aliado para alcanzar los objetivos.

o Desde el primer dia y a lo largo de los afios, el compromiso fue y sera
siempre el mismo: ofrecer un servicio de primer nivel a los clientes y

colaborar con ellos en afianzar sus proyectos.

Valores de la direcciéon

o La gerencia general apuesta por sus colaboradores, y brinda la confianza
a las personas que son el motor de la empresa.

o Elobjetivo de la empresa es conseguir que exista el espiritu emprendedor,
que conlleve a estar siempre caminando, nunca estaticos, mientras el
mercado continla constantemente cambiante. Ademas, poniendo
esfuerzo, todos los integrantes adquirimos retos y luchamos por
cumplirlos de manera eficiente y eficaz.

o Ladisciplina, el actuar de manera justa, honesta, solidaria y transparente
son la base para seguir forjando una mejor empresa y ayudar a forjar un
mejor pais.

o El trabajo en equipo es indispensable para poder conseguir cualquier
logro que se busque. La individualidad no es parte de la metodologia a
sequir. La direccion siempre esta pensando en el bienestar de todos los
integrantes de la empresa.
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Mision interna

o La calidad en los servicios es primordial y requisito indispensable que

busca la alta direccidn, y la retransmite a todas las areas de la empresa.

o Se trabaja con autonomia a nivel jefatura, lo que conlleva a que exista
descentralizacion y con ello se consiga que, utilizando el criterio, se
busque satisfacer las necesidades de los clientes.

o Si bien existen sistemas de control y planificacion establecidos, estos
sirven como medicidn de los avances, mas no como limitacion de los
mismos.

o Asimismo, para incentivar a los colaboradores, se trabaja con una
remuneracion fija la cual se encuentra en el promedio del mercado. Para
las jefaturas se busca incentivarlos con bonificaciones por logros,

habiendo resultado efectivo este método.

Entorno interno

o La empresa se ha encontrado con la preocupacion al notar que la
capacitacion del personal en los mandos medios y bajos esta por debajo
de lo requerido.

o Se estda buscando mejorar la calidad del personal, mediante
capacitaciones constantes y motivacion. Esto ocurre especialmente en el
negocio del transporte, debido a que la alta rotacion de personal en los
niveles de auxiliares dificulta obtener un grado 6ptimo de personal para
esta area.

o En cuanto a los negocios de alquileres de almacenes y de oficinas, se ha
logrado mejorar este indice, promoviendo la contratacion de personal
proactivo, permitiéndoles involucrarse aportando con sus ideas y

buscando innovar.

De la descripcion hecha, podemos hacer el siguiente analisis:

1) Del entorno externo:
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a. La empresa debe tener mucho cuidado al momento no solo de
tomar decisiones en futuras inversiones, sino que para mantener el
mercado actual debe continuar con el ritmo de crecimiento que
tiene a la fecha, siendo necesario para ello seguir con el liderazgo
en el sector socio econdmico C —D en el que se ha posicionado.

b. El sector inmobiliario en el que se desenvuelve es muy sensible a
las crisis politicas y econdmicas que se presentan, por lo que
debemos tener siempre la capacidad de reaccion ante cualquier

situacion adversa.

2) Del entorno interno:

a. Frente a una situaciéon de crecimiento, la empresa debe poner énfasis en
la gestidn de gobierno de personas, ya que como se ha podido observar

se carece de personal capacitado en los niveles inferiores.

4.4. Alternativas de inversion

En la actualidad se han aprovechado las debilidades encontradas en el sector
inmobiliario, como son la falta de centros empresariales en los sectores
economicos C y D que en nuestra capital no se encuentran abastecidas,

existiendo una demanda por satisfacer.

Para ello se han planteandose 3 alternativas de inversion procediendo a
efectuarse el analisis respectivo de cada una de ellas en cuando a:

1. Costo de la inversion.

2. Tiempo de retorno de inversion

3. Implementacién del negocio.

En base al diagnostico efectuado, y con la estructura actual de la empresa,
consideramos que son viables las 3 alternativas de inversion, puesto que la
empresa cuenta con:

1. Infraestructura y competencia en gestion en recursos humanos.
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2. La evaluacion econémica desarrollada para cada alternativa, asi como el
medio de obtencion de los mismos.

3. En referencia a la tercera alternativa: “Sector Educativo”, es un nuevo
proyecto de menor envergadura, que marcaria el inicio de un nuevo
rubro, siendo para ello necesario implementar una nueva area a cargo,
ya que este seria un nuevo negocio dentro de nuestro portafolio.

Se iniciaria con un presupuesto conservador y dependiendo de los
resultados y el retorno de la inversidon, se procederia a incrementar la

inversion en este rubro.

Para una mejor comprension, procedemos a explicar cada una de las

alternativas.

4.4.1. Desarrollo de la ampliacién y edificacion fase 2 del Centro

Empresarial Cunsac

En la actualidad, el desarrollo inmobiliario se ha visto afectado por la coyuntura

politica de nuestro pais que ha ocasionado el decremento de las inversiones.

Asimismo, y segun lo citado por Naciones Unidas (2017):

debido a las fuertes interconexiones entre la demanda, la inversion,
el comercio y la productividad, el largo periodo de débil crecimiento
global corre el riesgo de auto-perpetuarse, especialmente ante la
ausencia de esfuerzos de politica concertados para revivir la
inversion y estimular una recuperacién en la productividad. Esto
impediria el progreso hacia los Objetivos de Desarrollo Sostenibles,
principalmente los objetivos de erradicar la pobreza extrema y la
creacion de trabajo decente para todos. (p. 1).

4.4.1.1. Programacion

Se construira la etapa 2, en un area de 1,500 m2, sobre un terreno propio.
Edificio de 8 pisos con 4 sétanos, que se conectaran directamente con el Centro

Empresarial, duplicando su capacidad; dirigida siempre al segmento de mercado
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socio econémico C - D.

La ampliacion del edificio se realiza en una zona donde somos los innovadores
en el sector oficinas. Siendo un mercado netamente industrial hasta el afio 2000,
la implementacion de oficinas y centros comerciales ha tenido un crecimiento
geomeétrico, siendo nuestra empresa quien lidera el sector inmobiliario de

oficinas.

441.2. Inversion

La inversion que implica este proyecto se financiaria con préstamo a largo plazo,
con hipoteca del mismo.
- El monto de inversién estimado es de S/. 17°622,403.27 + 10 % de
imprevistos = S/. 19,384,643.60 o $ 6°000,000.
- Tasa de interés bancaria 4 %.
Plazo 5 afios, incluyendo 1 afio de periodo de gracia.
El total de la inversion incluyendo gastos financieros es de: $ 6'729,264.96
El detalle de la inversion se encuentra en el anexo 7.18 y el detalle de

préstamo bancario en el anexo 7.19.

4.41.3. Ingresos y egresos mensuales

Los ingresos mensuales estimados son de $ 132,000.00, los cuales provienen
del alquiler de oficinas.

Los egresos mensuales estimados son de $ 5,000.00. Esto debido a que se
utilizara el personal administrativo ya existente y capacitado que actualmente
tiene el manejo del CE1, siendo estos egresos los provenientes de la
contratacion de apoyo para dicho personal, pero no la creacion de una nueva
area.

Se debe considerar que no se incluyen gastos de mantenimiento ni servicios que
son facturados directamente a cada inquilino de acuerdo a su consumo.

Por tanto, el resultado mensual es de $ 127,000.00 y el resultado anual es de
1'524,000.00.

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la

inversion se recuperaria en 53 meses, 0 4.4 anos.
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La inversion que implica este proyecto se financiaria con préstamo a mediano

plazo, con hipoteca del mismo.

4.4.2. Adquisicion de terrenos para construccion y habilitacion de

almacenes.

Estos terrenos deben ubicarse en zonas en crecimiento, y deben contar con un
area aproximada de 4 mil m2, y encontrarse listas para ser habilitadas.

La inversion que implica este proyecto se financiaria con préstamo a largo plazo,
y con hipoteca del mismo.

Esta alternativa busca dirigirse al segmento de empresas industriales que
requiere locales con caracteristicas especificas, segun lo reglamentado por la

norma ISO9001, para almacenar sus productos.

4421. Inversion

El monto de inversion estimado es de $ 5°026,000.
Terreno: $ 4°000,000 (+ intereses = $5'023,067).
Construccion: $ 1,026,000 (capital propio).

El total de la inversion incluyendo gastos financieros es de: $ 6°049,067.

4.4.2.2. Ingresos y egresos mensuales:

Los ingresos mensuales estimados son de $ 34,000 + IGV.

Considerando que el costo del alquiler x m2 = $ 8.50 + IGV.

Los egresos mensuales estimados son de $ 1,000.00. Esto debido a que se
utilizara personal administrativo ya existente y capacitado que actualmente tiene
el manejo de los almacenes, siendo estos egresos los provenientes de la
contratacion de apoyo para dicho personal, pero no la creacién de una nueva
area.

Se debe considerar que no se incluyen gastos de mantenimiento ni servicios que
son facturados directamente a cada inquilino de acuerdo a su consumo.

Por tanto, el resultado mensual es de $ 33,000.00 y el resultado anual es de
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396,000.00.

Por lo que, y suponiendo que los ingresos y gastos permanezcan constantes, la
inversion se recuperaria en 15 afos.

Aqui se estaria priorizando la adquisicion de inmuebles, el incremento del activo
fijo, colocando en un segundo lugar la rentabilidad.

El detalle de la inversion se encuentra en el anexo 7.20 y el detalle del préstamo

bancario en el anexo 7.21.

4.4.3. Creacion de un nuevo rubro. Sector Educativo

Considerando desde el alquiler del local hasta la implementacion y puesta en
marcha del mismo.

Se inicia con el alquiler del local, obtencion de documentacién para la licencia de
funcionamiento, contratacién de personal idéneo y puesta en marcha.

La inversién que implica este proyecto se financiara con fondos propios

Dirigida al segmento socio econémico C — D y segmento demografico por edades
entre 16 y 23 anos.

El monto de inversion estimado es de S/. 74,790.39 0 $ 23,012.43.

4.4.3.1. Inversion
El monto de inversion estimado es de S/. 74,790.39 0 $ 23,012.43.

Costo del terreno: se alquilaria el local.
Costo de la implementacion S/. 74,790.39 0 $ 23,012.43.

4.4.3.2. Ingresos Mensuales

La rentabilidad mensual estimada es de S/. 4,753.37 0 $ 1,462.57

Por lo que la inversion se recuperaria en 1 afio y 4 meses.
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4.4.3.3. Descripcion del proyecto de una academia técnica pre

universitaria

4.4.3.3.1. Idea del Negocio

Nuestro objetivo es crear una academia de formacion. Las materias que en ella

se dicten seran variadas y en diferentes modalidades.

4.4.3.3.2. Identificacion del proyecto

Este proyecto esta pensado para un grupo de personas activas, que tengan
nociones en pedagogia y asi poder transmitir conocimientos de la forma mas
adecuada, ademas de conocimientos en otras materias. Este grupo debera tener

la capacidad para gestionar personas y habilidades sociales.

4.4.3.3.3. Descripcién del producto servicio

* El producto o servicio

Tomando como fuente el proyecto desarrollado en Empresa e Iniciativa
Emprendedora (31 de julio de 2011),

la actividad principal del centro es impartir clases de materias

variadas y en distintas modalidades.

Para el desarrollo de las clases, los cursos deben estar
compuestos por grupos que no estén masificados y cuyos
componentes posean una similitud de conocimientos. Es
conveniente por tanto que los grupos tengan un maximo de 20

alumnos por clase.

Respecto al contenido de los cursos, estos seran muy

variados, y dependeran de la materia sobre la que versen.
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eCursos a dictar

Preparacién para ingreso a universidades. Curricular acelerada para el examen

de admision de las universidades o institutos en el rango promedio competitivo.

Formacion Profesional Ocupacional. “Cursos orientados hacia el empleo,

disefiados con un enfoque laboral ayudado con las sesiones de orientacion
profesional y la realizacion de practicas en empresas, que faciliten a los alumnos
su pronta incorporacion al mercado laboral.” (Empresa e Iniciativa
Emprendedora, 31 de julio de 2011, p. 9).

Cursos para empresas: Impartir estos cursos permitira que los trabajadores de

las empresas tengan un aprendizaje continuo.

Para este proyecto, se han considerado estos tres tipos de cursos y con el paso
del tiempo y de manera gradual, se podra ir incrementando la oferta, ya que
existe un amplio abanico de materias sobre las que se pueden dictar cursos en

una academia de formacion.

443.34. El mercado

En el caso de la preparacion universitaria, conociendo la tendencia en el
mercado, pensando en las universidades particulares y estatales las que marcan
las fechas de medio afio y fin de ano con exdmenes de admision, habiéndose

vuelto mas competitivas y un negocio para dicho rubro.

Se establece que aquellos jovenes que desean forjarse un futuro deben tener
una predisposicion de conocimientos, los mismos que al pasar por los colegios
se van perdiendo afio tras afo; la idea de una academia pre universitaria es

reforzar y recordar junto con ellos los conocimientos ya obtenidos.

En cuanto al mercado laboral, Granada Empresas (2007) indica que “la fuerte
competitividad existente obliga a que la formaciéon complementaria sea cada vez
mas importante para encontrar un puesto de trabajo o para permanecer en él sin
llegar a quedarse obsoletos”. Comenta también que “el mercado de las

academias, centros de ensefanza y formacién es tan variado como disciplinas y
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alumnos existen, y todas las ensefianzas han tenido que adaptarse al reto de las

nuevas tecnologias y las exigencias de la sociedad” (p. 4).

Por lo expuesto anteriormente, Granada Empresas (2007) indica que “son
muchos los inversores que optan por abrir un centro de ensefanza, un negocio
que puede tener muchas ventajas y que, dependiendo que actividad,

complementa otras necesidades mas alla de la educacion” (p. 4).
Granada Empresas (2007) concluye que

los centros de formacién suponen una buena opcién para los
emprendedores e inversores que quieran gestionar su propio negocio,
debido a que, hoy dia, se ofrece una oferta muy variada de materias y
modalidades. Ademas, este tipo de actividad genera una demanda
constante y, si el método es adecuado, puede que hasta dificil de absorber

por el sector. (p. 5).

4.4.3.3.5. Los clientes

Tomando como fuente a Granada Empresas (2007), los clientes del servicio

seran:

Estudiantes pre universitarios. La formacion en diversas materias en
los colegios es muchas veces deficiente, y para aumentar los
conocimientos en estas areas los pre-universitarios tienen que acudir a

las academias privadas para complementar sus estudios.

Adultos trabajadores o desempleados. Son personas que quieren
formarse para aumentar sus conocimientos, bien por mejorar en su

trabajo, bien para encontrar un empleo.

Empresas tanto privadas como publicas. Se preparan cursos para

aquellas empresas que quieran suministrar formacién a sus empleados.
(p. 6).
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4.4.3.3.6. La competencia

Los dos principales competidores son:

Otras academias privadas. Segun Granada Empresas (2007), “las academias
situadas en la localidad comprenden una competencia directa ya que estas

academias poseen su clientela fija y una reputacion” (p. 5).

Particulares que imparten clases. Segun Granada Empresas (2007), “son
clases que, generalmente, se imparten en domicilios particulares sin medios y
escasa metodologia. Sin embargo, presentan la ventaja de tener precios mas

economicos” (p. 5).

4.4.3.3.7. Ventajas Competitivas

Para lograr el éxito del negocio, podemos seguir las recomendaciones que indica
Empresa e Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011), de las cuales se
destacan: “diversificacion de la cartera de servicios de las academias,
aprovechamiento de las instalaciones y asociarse con empresas del sector para

garantizar no sélo los aspectos tecnoldgicos sino también los pedagdgicos” (p.

1).

4.4.3.3.8. Plan de ventas

Empresa e Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011) recomienda que “antes
de inaugurar el negocio, es muy importante realizar una campafa de promocién

inicial para dar a conocer el centro”. (p. 1).

Para la captacion de clientes se realizara un plan de comunicacion. Empresa e
Iniciativa Emprendedora (31 de julio de 2011) indica que este plan comprenda

las siguientes actuaciones:
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Reparto de dipticos: Como complemento a la accion anterior, se pueden
repartir folletos publicitarios en la puerta de colegios, supermercados,

cafeterias o mercado de abastos.

Carteleria: Se pueden pegar carteles por las asociaciones de

vecinos, colegios, centros civicos, etc.

La mejor forma de captacion de clientes es el «boca a boca».
Por ello es importante la satisfacciéon del cliente a fin de que recomienden

el servicio. (p. 1).

4.4.3.3.9. Localizacion

Hay que tener en cuenta el beneficio de que la empresa se encuentre proxima a

vias de comunicacion y que se pueda abastecer de materias primas y otros

productos en esa misma zona sin necesidad de desplazarse.

4.4.3.3.10. Plan de organizacién y recursos humanos

Tomando como fuente a Granada Empresas (2007), la estructura del negocio

sera:

Director. Realizara todas las tareas de gestion de la empresa. Ademas,
desarrollara las actividades comerciales. Por regla general, este tipo de
academias suelen ser montadas por personas que tienen conocimientos
académicos y experiencia en la formacion. En ese caso suelen dar clases
de las materias en las que esta especializado. En el presente proyecto se
considerara que el director asume funciones de profesor impartiendo

clases.

Profesores/as. Su funcion principal es la de impartir formacion en el area

donde estén especializados. Lo mas valorado para estos puestos es la
experiencia como docente y la capacidad de transmitir conocimientos.

Aunque lo habitual en este tipo de empresas es contratar a los profesores
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por horas, en principio se contara con un profesor en plantilla que estara

a tiempo completo.

Auxiliar administrativo/a. Esta persona estara encargada de atender el

centro, las necesidades de informacién (atencion telefonica, recepciéon de
correo, etc.) y también desempenfiara las tareas administrativas habituales
(seguimiento de asistencia, cobros, documentacion, etc.). Por la
naturaleza del puesto deben valorarse las habilidades sociales de la

persona que lo ocupe. Esta persona estara contratada a tiempo completo.
(p. 12).

Para los analisis de plan econdémico financiero - inversiones y financiamiento

ver el anexo 5.22. y para el analisis econdmico financiero Il ver el anexo 5.23.

4.5.Criterios para la toma de decisiones

Luego de haber presentado las 3 alternativas de inversion, se puede apreciar
que en todas ellas se tiene un flujo positivo y una recuperacion ya sea en el corto

o en el largo plazo.

La decision de que alternativa llevar a cabo, depende del grado de riesgo que el
decisor decida tomar. Como es bien sabido mientras exista un mayor grado de

riesgo, mayores seran los beneficios econdmicos, y viceversa.

Pero debemos tener cuidado con seguir consolidando a la empresa, y tener
siempre los pies puestos sobre la tierra, puesto que, en el mercado actual tan
oscilante, se debe estar atentos y tener la capacidad econdmica de soportar
cualquier imprevisto que pueda ocasionar un retroceso en la economia que

involucre directamente al negocio y su capacidad de crecimiento.

En caso se tome la decision de llevar a cabo la alternativa 1, desarrollando la
ampliacion del CE, se debe tener en claro que mucho influira el ambiente politico
y econoémico de nuestro pais, y el avance de la construccién y término del metro

Linea 2, puesto que a la fecha este viene siendo un factor predominante en la
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baja de la demanda de oficinas por la zona, por la congestién vehicular que ha
ocasionado su construccién, pero debe también tenerse en cuenta que cuando
se culmine, la ubicacién estratégica permitira la inmediata revaluacion de las
oficinas. La cuestidn es, si se tiene la capacidad econdmica para esperar la

mejora en el entorno. La recuperacion de la inversion seria de 4.4 anos.

Para la alternativa 2, si se compra un terreno nuevo y se construyen los
almacenes, la recuperacion de la inversion sera en el largo plazo, 15 afios, pero
la ventaja es que no bien se tenga listo se alquilara en el breve plazo y se
mantendra un flujo constante de ingresos con el que se amortizara la deuda
hasta su cancelacion en 15 afios, adquiriendo ademas la empresa un nuevo

activo.

La tercera alternativa, que es la incursion en el sector educativo, es la que ofrece
un negocio completamente nuevo, y por ello podria pensarse que es el mas

arriesgado al no tener mayor conocimiento sobre el mismo.

Pero lo tentador de esta alternativa es que la inversion no es grande, se puede
financiar con recursos propios y su recuperacion es en 1.4 afios.

Claro esta que aqui habria que implementar una nueva area, contratando
personal nuevo, realizando gestién de recursos humanos ademas de todo lo que

implica la implementacién de este negocio.

Como bien dije al comienzo de las conclusiones, dependera del grado de riesgo

que quiera asumir la gerencia general, ente decisor de estos proyectos.

4.6.Conclusiones
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Finalmente se llega a la conclusion de que:

El modelo de negocio de la empresa se ha innovado desde su creacion,
y este ha ido complementado con el proceso de evolucion de todo su
personal.

El grupo humano se ha ido adaptando a los cambios, y para ello ha sido
indispensable ir desarrollando las capacidades de cada uno, motivandolos
a buscar conseguir los objetivos personales que deben ser también los
objetivos de la empresa.

La agresividad del entorno a contribuido al crecimiento de la empresa, la
cual para mantenerse vigente en el mercado ha requerido mantener la
excelencia en sus productos.

La decisidén de que alternativa llevar a cabo, depende del grado de riesgo
que el decisor decida tomar. Como es bien sabido mientras exista un
mayor grado de riesgo, mayores seran los beneficios econdémicos, y
viceversa.

Luego de haber presentado las 3 alternativas de inversion, se puede
apreciar que en todas ellas se tiene un flujo positivo y una recuperacion

ya sea en el corto o en el largo plazo.

Debemos seguir consolidando la empresa, teniendo siempre los pies
puestos sobre la tierra, ya que, en el mercado actual tan oscilante, se debe
estar atentos y tener la capacidad econdémica de soportar cualquier
imprevisto que pueda ocasionar un retroceso en la economia que

involucre directamente al negocio y su capacidad de crecimiento.

En caso se tome la decisién de llevar a cabo la:

Alternativa 1. Desarrollando la ampliacion del CE.

Fortalezas:
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Es el core de nuestro negocio, conocemos el manejo del mismo vy
contamos con el personal capacitado para hacerlo.

Si bien se tendria que contratar personal calificado, este estaria
supervisado por personal que actualmente ya labora en la empresa y
cuenta con el know how.

Se cuenta con la aprobacion del crédito bancario, segun lo descrito en el
anexo 7.19. Bajo este criterio, contamos con un beneficio al contar con la
pre-aprobacion del crédito requerido.

Cuando se culmine la construccion del metro de la Linea 2, la ubicacién
estratégica permitira la inmediata revaluacién del costo por m? de las

oficinas.

Debilidades:

La influencia del ambiente politico y econdmico de nuestro pais, puede
representar un riesgo econdémico, del cual somos conscientes.
Asimismo, el avance de la construccion y término del metro Linea 2,
puesto que a la fecha este viene siendo un factor predominante en la baja
de la demanda de oficinas por la zona, por la congestion vehicular que ha
ocasionado su construccion.

La cuestion es, si se tiene la capacidad econdmica para esperar la mejora

en el entorno puesto que la recuperacion de la inversion seria de 4.4 afios.

Alternativa 2. Compra de un terreno nuevo y construccion de almacenes.

Fortalezas

Siendo también el core de nuestro negocio, se cuenta con el historico
tanto de la empresa constructora que se hizo cargo de la construccién de
los almacenes actuales, como de los proveedores que se requieren.
Puesto que conocemos el manejo del mismo y contamos con las areas
encargadas de manejar la implementacion del nuevo almacén, no seria
necesario implementar una nueva area.

Si bien se tendria que contratar personal calificado para ubicarlo en este
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almacén, este estaria supervisado por personal que actualmente ya
labora en la empresa y cuenta con el know how.

e Se cuenta con la aprobacion del crédito bancario, segun lo descrito en el
anexo 7.21.

¢ No bien se tenga listo se alquilara en el breve plazo y se mantendra un
flujo constante de ingresos con el que se amortizara la deuda hasta su
cancelacién en 15 anos.

e La empresa habra adquirido un nuevo activo fijo.

Debilidades

e La recuperacion de la inversion sera a largo plazo, 15 afios.
e La influencia del ambiente politico y econémico de nuestro pais puede
ocasionar un riesgo econémico, del cual somos conscientes y asumimos

como tal.

Alternativa 3. Incursion en el sector educativo.

Fortalezas

e Lainversion no es grande y se financiaria con recursos propios.
e LarecuperaciéOn seria en 1.4 afios.

e Seria el inicio de la creacion de un nuevo negocio para la empresa.

Debilidades

e Es un negocio nuevo, diferente al core actual de la empresa.

¢ No se tiene conocimiento de cdmo manejar dicho sector.

e Se tendria que contratar personal iddneo que no podria ser supervisado
por area alguna de la empresa al no contar con el know how para hacerlo,
gestionando los recursos humanos.

e Implementacion al 100% del nuevo negocio.

Como bien dijimos al comienzo de las conclusiones, la decision final dependera
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del grado de riesgo que quiera asumir la gerencia general, ente decisor de estos

proyectos.
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