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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal optimizar el proceso
de arrendamiento de locales comerciales del centro comercial Solymar Plaza por medio de la
aplicacion de un modelo basado en la gestion por procesos; puesto que Solymar Plaza
presenta una variedad de deficiencias en el proceso de arrendamiento de sus locales
comerciales, las cuales han ido generando pérdidas monetarias significativas para la
organizacion desde que inicid sus operaciones en enero del afio 2023 hasta la fecha.

La metodologia aplicada tomo como base la gestion por procesos en conjunto con
herramientas analiticas como el diagrama de Ishikawa, mapa de procesos, mapa de riesgos,
mapa de procesos y el diagrama de Pareto. Se llevo a cabo un analisis de la situacion actual
de la empresa, encontrando asi los siguientes problemas: falta de pago de mensualidades,
costos elevados de mantenimiento y reparacion de locales comerciales, costos de desalojo
asumidos por el propio centro comercial y costos por el tiempo que un local no puede ser
arrendado.

Con la ayuda del diagndstico fue posible disefiar un modelo basado en la gestion por
procesos, el cual incluyo propuesta de mejora como el redisefio de 11 de las 14 actividades, el
incremento de 06 actividades complementarias al proceso, la implementacion de MOF para
cada puesto de trabajo, el implemento de ficha de ejecucion de actividades, la aplicacion de
nuevas estrategias para la captacion de nuevos clientes y la reubicacion de la oficina
administrativa que operaba en un local comercial altamente rentable.

La propuesta logro reducir los problemas en el proceso de arrendamiento en un
37.55% anualmente, reduciendo las pérdidas anuales asumidas por Solymar en S/18,909.55,
equivalentes a un 85.21% menos con respecto a las perdidas monterias que manifesté en un

inicio. Ademas, fue posible incrementar los ingresos anuales en un 18.99% gracias a la



habilitacion de un local comercial altamente rentable, como resultado de ello, la utilidad anual
incremento en un 35.64%, equivalentes a unos S/148,528.66.

Los resultados obtenidos afirmaron que la aplicacion de un modelo basado en la
gestion por procesos trajo consigo una mejora considerable en el proceso de arrendamiento de
locales comerciales.

Respecto a la viabilidad econdmica, esta propuesta de mejora fue considerada
altamente viable, gracias a un VAN positivo de S/ 11,212.72, que se obtuvo de la
comparacion de distintas tasas de intereses en diferentes entidades bancarias a un plazo no
mayor de un afo, esto con el fin de obtener el financiamiento necesario para llevar a cabo la
propuesta de mejora. Ademads, se obtuvo un B/C de 1.321 y un ROI de 0.321, lo cual significa
que por cada sol invertido Solymar recuperara S/0.321.

Por lo tanto, la investigacion demuestra que la aplicacion de la gestion por procesos
brinda una solucién econémicamente viable y efectiva para optimizar el proceso de
arrendamiento de locales comerciales del centro comercial Solymar Plaza.

Palabras Clave: Gestion por Procesos, Diagrama de Pareto, Local Comercial.



ABSTRACT

The main objective of this research work is to optimize the commercial premises
leasing process at the Solymar Plaza shopping center through the application of a process-
based management model. This is due to the fact that Solymar Plaza presents a variety of
deficiencies in its commercial premises leasing process, which have generated significant
monetary losses for the organization from the start of its operations in January 2023 to date.

The applied methodology was based on process-based management along with
analytical tools such as the Ishikawa diagram, process map, risk map, and Pareto chart. An
analysis of the company's current situation was carried out, revealing the following problems:
outstanding monthly rent payments, high maintenance and repair costs for commercial
premises, eviction costs assumed by the shopping center itself, and vacancy costs during the
time a commercial space cannot be leased.

With the help of the diagnosis, it was possible to design a process-based management
model, which included improvement proposals such as the redesign of 11 out of 14 activities,
the addition of 6 complementary activities to the process, the implementation of an
Organization and Functions Manual (MOF) for each job position, the implementation of
activity execution sheets, the application of new strategies for customer acquisition, and the
relocation of the administrative office that operated in a highly profitable commercial
premises.

The proposal achieved a 37.55% annual reduction in leasing process problems,
decreasing the annual losses assumed by Solymar by S/18,909.55, which is equivalent to
85.21% less compared to the monetary losses initially reported. Furthermore, it was possible
to increase annual revenues by 18.99% thanks to the clearing of the highly profitable
commercial space. As a result, the annual profit increased by 35.64%, equivalent to

S/148,528.66.



The results obtained confirmed that the application of a process-based management
model brought a considerable improvement to the commercial premises leasing process.

Regarding economic viability, this improvement proposal was considered highly
viable, thanks to a positive NPV (Net Present Value) of S/11,212.72. This was obtained by
comparing different interest rates from various banking institutions for a term of no more than
one year, in order to secure the financing needed to execute the improvement proposal.
Additionally, a B/C (Benefit-Cost) ratio of 1.321 and an ROI of 0.321 were obtained,
meaning that for every sol invested, Solymar will recover S/0.321.

Therefore, the research demonstrates that the application of process-based
management provides an economically viable and effective solution to optimize the
commercial premises leasing process at the Solymar Plaza shopping center.

Keywords: Process-Based Management, Pareto Chart, Commercial Premises.
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INTRODUCCION

Cada vez son maés los centros comerciales que aparecen en la ciudad de Arequipa, los
cuales ofrecen servicios de alquiler de locales comerciales a aquellos comerciantes y
emprendedores que deseen ofrecer sus productos y/o servicios, por lo tanto, es fundamental
que estos centros comerciales se encuentren mejorando sus procesos de forma continua,
corrigiendo errores y suprimiendo cuellos de botella, de modo que esto les permita
mantenerse dentro de un mercado altamente competitivo.

La gestion por procesos es un modo de ejecutar un trabajo, cuyo propésito es la
mejora continua de las actividades que una tarea comprende y la cual se da por medio de la
identificacion, seleccion, descripcion, documentacion y mejora continua de los procesos.

Este enfoque busca nivelar los procesos con la estrategia empresarial, garantizando
que cada actividad contribuya en el cumplimiento de los objetivos empresariales, y al mismo
tiempo logre satisfacer las necesidades y expectativas de cada cliente. De esta forma se genera
una retroalimentacion que permite ejecutar un diagndstico con el fin de aplicar una mejora
continua. A causa del entorno competitivo en el que se desenvuelven las organizaciones en la
actualidad, la gestion por procesos se ha convertido en un elemento clave, la cual es cada vez
mas aplicada por aquellas empresas que buscan mejorar sus procesos.

El presente trabajo de investigacion contara con la siguiente estructura:

El capitulo I comprende el planteamiento del problema, en el cual se plantea el
objetivo general, los objetivos secundarios, la justificacion, las limitaciones de la
investigacion, la variable dependiente e independiente, la hipdtesis, los aspectos
metodoldgicos, las delimitaciones de la investigacion, y el costo de esta investigacion.

El capitulo Il comprende el marco tedrico, en el cual estan contenidos los antecedentes
de la investigacion, el marco referencial de la investigacion y el marco conceptual de la

investigacion.



El capitulo 111 abarca el anélisis situacional de la empresa, aqui se habla de la historia
de la empresa, se lleva a cabo un diagndstico situacional de la empresa por medio de la
evaluacion y andlisis de los ingresos y perdidas percibidos en los ultimos tres afios, y por
ultimo se analizan cada una de las actividades del proceso de arrendamiento de locales
comerciales en conjunto con sus deficiencias.

El capitulo IV abarca a la propuesta de mejora, exponiendo las causas y beneficios de
cada una de las mejoras propuestas y la forma en como se irdn implementado.

El capitulo V comprende la evaluacién econémica de la propuesta, llegando a detallar
los costos de cada uno de los recursos necesarios para la implementacion de la propuesta de
mejora, justificando su viabilidad, de qué manera esta propuesta sera financiada y plasmando

los beneficios obtenidos una vez implementada la mejora.



CAPITULO |



1. PLANTEAMIENTO OPERACIONAL
1.1.  Identificacion del Problema

Cada vez son mas los centros comerciales que aparecen en la ciudad de Arequipa con
el fin de brindar servicios de alquiler de locales comerciales para aquellos comerciantes y
emprendedores que deseen ofrecer sus productos y/o servicios. Por lo cual se requiere que
estos se encuentren mejorando sus procesos de forma continua si desean mantenerse dentro de
un mercado altamente competitivo. (Begazo et al., 2019)

A inicios del afio 2019 figuraban 80 centros comerciales en todo el Perd, esta cifra se
dividio en 13 grupos econémicos, un numero considerable de ellos eran de procedencia
chilena, sin embargo, un grupo local cuenta con la mayor concentracion de centros
comerciales. (Gestion, 2019)

La gestion por procesos es un marco estructurado que orienta a las organizaciones en
el modelamiento, andlisis, disefio, implementacion, monitoreo y mejora continua de sus
procesos con el objetivo de ajustar los procesos con la estrategia empresarial, garantizando
que cada actividad contribuya con la satisfaccion del cliente y el cumplimiento de los
objetivos organizaciones. (Carrasco, 2025)

Asimismo, algunos autores afirman lo siguiente:

Hoy en dia prima una era de globalizacion econdémica, puesto que la ofertay la

demanda desempefian un rol importante para las empresas, ya que estas se ven en la

obligacion de enfocar sus esfuerzos en la satisfaccion del cliente externo por medio de
un prondstico que permita superar las expectativas de este mismo

Por otra parte, desde una perspectiva mas compleja se afirma que también es
imprescindible prestar atencion a los colaboradores, suministrados y partes interesadas

en la organizacion. (Gonzales et al., 2019)



Bajo este contexto se da a conocer el centro comercial Solymar Plaza, un centro
comercial cuya idea fue concebida por el emprendedor Cesar Martin Gutiérrez VValdarrago en
el afio 2019 y entro en funcionamiento el 02 de enero del 2023 con la finalidad de brindar el
servicio de arrendamiento de locales comerciales a la gente de ese sector, en la actualidad el
centro comercial presenta una serie de deficiencias en el proceso de arrendamiento de locales
comerciales, las cuales le han generado perdidas monetarias considerables en el transcurso del
tiempo.

A su vez, Amador (2016) afirma que es imperativo que las empresas mejoren sus
procesos de forma permanente con el fin de ofertar sus productos y/o servicios de manera
eficiente, sumado a ello, la gestion por procesos se considera una variable dependiente de la
productividad de cada trabajador que labora dentro de una organizacion, es asi como una
empresa se prepara para afrontar cualquier dificultad o problema que pueda manifestarse,
mejorando su competitividad en el mercado.

Huayapa (2019) define a la gestion por procesos como un planteamiento que propone
trabajar fundamentalmente en la satisfaccion del cliente, para ello se requiere de la
elaboracion de un organigrama que plasme tres elementos: entrada, proceso y salida. De esta
forma, se genera una retroalimentacién que permita ejecutar un diagndstico con el propoésito

de aplicar una mejora continua.



Los resultados del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2023),
indicaron que las actividades profesionales, cientificas y técnicas aumentaron en 1.5% con
respecto a diciembre del afio 2022, como consecuencia del desarrollo de proyectos de
ingenieria, disefio de edificios, casas y condominios. En cuanto al rubro publicitario y al
sector de investigacion de mercados, hubo un incremento de un 4.46% como respuesta a una
mayor fuerza de inversion en proyectos publicitarios por el lanzamiento de nuevas campafas
por medio de medios de comunicacion tradicionales, marketing digital, publicidad en
exteriores y servicios BTL (e-mails, redes sociales, llamadas telefénicas y tiendas)

De acuerdo con del INEI (2024) se evidenci6 un crecimiento del 2.88% en actividades
profesionales, cientificas y técnicas con respecto a diciembre del 2023, ello a causa de una
buena ejecucion de actividades de arquitectura e ingenieria, en cuanto a la asignacion de
proyectos de ingenieria, asesoria en produccion minera, instalacion de redes eléctricas,
telecomunicaciones, redes de gas y sanitarias, mantenimiento en infraestructura de plantas
eléctricas, cumplimiento de hitos y supervision de obras. Ademas, actividades de consultoria
de gestion empresarial plasmaron un incremento debido a las nuevas gestiones empresariales
y nuevos modelos de negocio.

Para enero del 2024, la actividad publicitaria y de investigacion de mercados
incremento en un 5.63% a causa del flujo del rubro publicidad, este flujo comprendié eventos
de activacion de marcas, campafias de verano, publicidad digital en plataformas digitales
variadas y animacion audiovisual para la elaboracién de spots.

1.2.  Descripcion del problema

Desde el inicio de sus operaciones en enero del 2023 la empresa ha manifestado una
serie de problemas en su servicio principal, el cual consiste en el arrendamiento de locales
comerciales, con un total de 07 colaboradores en planillay 01 contador tercerizado, la

empresa ha manifestado una serie de problemas en el proceso de arrendamiento de locales



comerciales, este proceso comprende una serie de actividades; entre las cuales estan: la
publicacion del local disponible, la entrega de informacién del local comercial, la visita
guiada al centro comercial, la recepcién de los documentos por parte de la parte interesada, la
elaboracion del contrato de arrendamiento, el firmado y validacion del contrato, la entrega del
local comercial, la evaluacion del arrendatario, la renovacion contractual, le verificacion del
estado del local comercial, la retencion de la garantia y la devolucion de la garantia.

En primer lugar, a pesar de contar con un mapa de procesos establecido, se observa
que el &rea de administracién y finanzas es el area encargada de llevar a cabo el 86.66% de las
actividades correspondientes al proceso de arrendamiento de locales comerciales, pese a estar
conformada por un solo colaborador, lo cual denota una falta de estandarizacién de los
procesos.

En segundo lugar, se observa que las diversas actividades que ejecuta el area
administrativa durante el proceso de arrendamiento de locales comerciales no guardan
relacion con diversos perfiles profesionales, dando a conocer que la asignacion de funciones o
tareas no se definieron en base al puesto de trabajo o perfil profesional.

Sumado a ello, el proceso actual de arrendamiento de locales comerciales carece de
actividades clave que respalden a la organizacion frente a diversas situaciones causadas por el
arrendatario.

Debido a estas falencias, Solymar Plaza ha manifestado una serie de problemas, los
cuales le han generado perdidas monetarias significativas durante los Gltimos tres afios.

Frente esta problematica, emerge la necesidad de Ilevar a cabo un estudio de la toda la
estructura organizacional de Solymar Plaza en conjunto con cada una de las actividades del
proceso de arrendamiento de locales comerciales, ello con el objetivo de optimizar el proceso

de arrendamiento de locales comerciales. La aplicacion de un modelo basado en la gestion por



procesos permitird analizar y redisefiar aquellas actividades poco eficientes y redefinir una
parte o toda la estructura organizacional de ser necesario.
1.3.  Formulacion del Problema
1.3.1. Interrogante General

Debido a la cantidad de problemas que afronta el proceso de arrendamiento de locales
comerciales del centro comercial Solymar Plaza, se lleva a cabo la siguiente cuestion:

¢Cbémo se optimizara el proceso de arrendamiento de locales comerciales del centro
comercial Solymar Plaza mediante la aplicacion de un modelo basado en la gestién por
procesos?

1.3.2. Interrogantes Especificas.

¢ Cual sera el diagnostico de la situacién actual del proceso de arrendamiento de
locales comerciales de la empresa usada como objeto de estudio?
e ;Cuadles son las oportunidades de mejora del proceso de arrendamiento de locales
comerciales de la empresa usada como objeto de estudio?
e (Enqué medida la aplicacion de un modelo basado en la gestion por procesos
minimizara las perdidas monetarias de la empresa usada como objeto de estudio?
e ;Enqué medida la aplicacién de un modelo basado en la gestion por procesos
maximizara las utilidades monetarias de la empresa usada como objeto de estudio
e (Cdmo se determinaré la viabilidad econémica del modelo de optimizacion en
base al indicador beneficio costo?
1.4.  Objetivos
1.4.1. Objetivo General
Disefar una propuesta que optimice el proceso de arrendamiento de locales
comerciales del centro comercial Solymar Plaza aplicando un modelo basado en la gestion por

procesos.



1.4.2. Objetivos Secundarios

Diagnosticar la situacién actual del proceso de arrendamiento de locales
comerciales de la empresa usada como objeto de estudio.
* Determinar las oportunidades de mejora del proceso de arrendamiento de locales
comerciales de la empresa usada como objeto de estudio.
» Establecer en qué medida la aplicacion de la gestion por procesos minimizara las
perdidas monetarias de la empresa usada como objeto de estudio.
» Establecer en qué medida la aplicacion de la gestion por procesos maximizara las
utilidades de la empresa usada como objeto de estudio.
» Evaluar la viabilidad de la propuesta de optimizacién en base del indicador
beneficio costo.
1.5.  Justificacion
1.5.1. Justificacion Teodrica
La presente investigacion proporcionara las bases fundamentales para que los centros
comerciales que se encuentren en su fase inicial de desarrollo puedan definir de manera
adecuada y estratégica su estructura organizativa interna. A través del estudio de mejores
practicas y modelos operativos eficientes, se ofreceran directrices claras para el
establecimiento de una estructura que maximice la eficiencia tanto en el &mbito operativo
como administrativo, permitiendo que estos centros comerciales inicien sus operaciones con
una base sélida y optimizada para él. Asimismo, este estudio no solo sera util para los centros
comerciales que recién comienzan, sino que también servira como una herramienta valiosa
para aquellos centros que ya cuentan con experiencia en el mercado y desean realizar un
andlisis exhaustivo o una revision critica de su estructura interna actual. A través de la
aplicacion de metodologias avanzadas de diagndstico organizacional y mejora continua, se les

brindaréa la posibilidad de identificar areas de mejora en sus procesos dedicados al



arrendamiento de locales comerciales, permitiendo la optimizacion de su rendimiento y la
reduccion. En consecuencia, tanto los centros comerciales en sus primeras etapas como
aquellos con trayectoria podran beneficiarse de este trabajo de investigacion, utilizando sus
resultados como un marco de referencia para implementar procesos mas eficientes, mejorar la
asignacion de recursos, y aumentar la competitividad en el mercado., asegurando un
crecimiento sostenible y rentable. De este modo, la investigacion se convierte en un recurso
integral para la mejora estructural y operativa en cualquier fase del ciclo de vida.
1.5.2. Justificacion Metodoldgica

La presente investigacion empled un modelo basado en la gestion por procesos,
metodologia que hizo posible la mejora del proceso de arrendamiento de locales comerciales.
1.5.3. Justificacion Practica

El objetivo del presente trabajo de investigacion es desarrollar un andlisis exhaustivo
orientado a la optimizacion del proceso de arrendamiento de locales comerciales del centro
comercial Solymar Plaza. A través de la implementacion de metodologias avanzadas de
mejora continua, se busca identificar areas criticas de ineficiencia y aplicar soluciones que
permitan perfeccionar el desempefio en términos de gestion operativa y administrativa. Este
enfoque integral no solo contribuird a la reduccién de sobrecostos innecesarios generados por
fallas en la ejecucion, sino que también facilitara una gestion mas eficiente de los recursos, lo
que, a su vez, aumentara la capacidad del centro comercial para maximizar sus ingresos. La
correcta aplicacion de estos procedimientos de optimizacion permitird a Solymar Plaza
alcanzar un rendimiento sostenible, reduciendo los desperdicios y garantizando una mayor

rentabilidad a largo plazo.
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1.5.4. Justificacion Profesional y Personal

La presente investigacion permitira al tesista poner a prueba todos los conocimientos
obtenidos durante su educacion superior, aplicando una mejora a una empresa real,
obteniendo de este modo el titulo profesional de Ingeniero Industrial.
1.6.  Limitaciones de la Investigacion

Soylmar Plaza acepto la solicitud de entrega de informacion al tesista, sin embargo, se
anonimizaran aquellos datos de caracter sensible que puedan comprometer de manera
negativa los intereses la empresa.

Se trabajara con informacion a partir del 02 enero del 2023 hasta el 31 diciembre del

afo 2025.
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1.7.  Variables

En las tablas siguientes se puede observar la variable dependiente e independiente respectivamente, cada una con sus respectivas
dimensiones e indicadores.
Tabla 1

Variable independiente

Variable

. Dimensiones Indicador Criterio
Independiente

N de Personal Capacitado * Porcepttage de personal
Personal %Prap = T P e T 100 capacitado

e Tanto por ciento de los

N de Actividades Deficientes

%Pper = LY TR, e e 100 procesos con oportunidad de
mejora
; : = Tiempo promedio de una actividad e Tiempo promedio que demora
y Diagnostico una actividad
Gestion por procesos N2de Actividades Criticas . L
%Pcri = N° de Actividades Totales 100 o Porcentaje de actividades
¢ de Actividades Totales criticas
Y Actividades Redisefiadas + X Actividades Anadidas . ..
Actividades = ST dodos Theal e Porcentaje de actividades
Clividades Lpdales redisefiadas y agregadas
— [} .
Formatos = N¢de Documentos Implementados e Cantidad de documentos y

formatos implementados

Nota. La variable independiente cuenta con un total de cuatro dimensiones y seis indicadores, elaboracién propia.
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Tabla 2

Variable dependiente

Variable Dependiente

Dimensiones

Indicador

Criterio

Optimizacion del proceso de
arrendamiento de los locales
comerciales

Local Comercial

%Dy =

#Desalojos Malos Arrendatarios

* 100

#Desalojos Totales

Porcentaje de desalojos de malos
arrendatarios

CVp, = Costo Transporte + Costo Estiba

Costos variables por desalojos asumidos
por Solymar Plaza

TDLC

Tiempo promedio expresado en dias, que
demora desocupar un local comercial

TCLC

Tiempo promedio, expresado en dias que
toma reparar y condicionar un local
comercial para ser arrendado

Tunp = Tere + Tore

Tiempo promedio que tarda un local
comercial en estar disponible para ser
rentado nuevamente una vez que fue
desocupado

CVinp = Tinp * Costo Alquiler /Dia

Costos variables por el tiempo que tarda
un local comercial en estar disponible
para ser rentado nuevamente una vez que
fue desocupado

MG = Gastos Reparaciéon — Garantia

Margen de garantia para cubrir gastos de
mantenimiento y reparacion de local
comercial

CVyns = Costo Mensualidad * N°Meses

Costos variables por meses no saldados

CVLND = CVDA + CVLND + CVMNS + MG

Costos totales asumidos por Solymar
Plaza

Nota. La variable dependiente cuenta con una dimension, la cual posee un total de nueve indicadores, elaboracion propia
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1.8.  Hipotesis

Debido a la existencia de multiples deficiencias en el proceso de arrendamiento de
locales comerciales del centro comercial Solymar Plaza, se puede afirmar que, aplicando un
modelo basado en la gestion por procesos se optimizara este proceso.
1.9. Aspectos Metodologicos
1.9.1. Diserio de la Investigacion

En base al concepto planteado por Badi et al., (2014) la presente investigacion es de
carécter experimental, debido a que hubo alteracion de las variables por parte del examinador.
Este tipo de investigaciones tienen como objetivo determinar la existencia de una diferencia
de los resultados en base a los diversos tratamientos durante el experimento, para ello es
necesario manipular o controlar la variable independiente bajo diversas condiciones. (p. 111)

De acuerdo con Kerlinger (2001) el subdisefio de la investigacion es cuasi-
experimental puesto que se emplearon sujetos previamente establecidos y no aleatorios,
empleando instrumentos de medicion mas de tres veces y en tres tiempos diferentes.
1.9.2. Nivel de Investigacion

De acuerdo con la definicion de Bunge (2019):

El nivel de investigacion es explicativo, puesto que se busca encontrar las causas y

efectos de los problemas que se manifiestan durante el proceso de arrendamiento de

locales comerciales de Solymar Plaza.

Los estudios de alcance explicativo tienen como finalidad encontrar la

causalidad y efecto de determinados sucesos, fendmenos y contextos. (p. 15)
1.9.3. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion es de cardcter longitudinal debido a que se llevaron a cabo
varias mediciones, durante un periodo de 36 meses, recopilando multiples datos a lo largo del

tiempo con el fin de analizar cambios, evoluciones o trayectorias en los mismos sujetos.
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Ademas, esta investigacion se caracteriza por brindar una vision dindmica, haciendo posible
establecer cronologias o relaciones causales. (Miiggenburg et al., 2007)

Segun la definicion de Delgado (2004) se puede emplear una investigacion
longitudinal cuando existen mediciones del efecto y/o de la exposicion en distintos periodos
de tiempo.

1.9.4. Técnicas de Recoleccion de Datos de Investigacion

El presente trabajo de investigacion comprende actividades como: analisis de datos,
evaluacion y mejora de procesos, modelo de asignacion con programacion lineal, diagrama de
Ishikawa, diagrama de Pareto, mapa de riesgos, calculo del VAN, célculo del TIR y célculo
del B/C. Para ello se hace uso de las siguientes técnicas:

1.9.4.1. Observaciéon de Campo. Esta técnica comprende con conjunto de estrategias
empleadas para recopilar informacion en el lugar donde se manifiesta un fenémeno. La
observacion es un elemento clave en cualquier proceso de investigacion porque permite
obtener informacion principal y secundaria para llevar a cabo la investigacion

1.9.4.2. Diagramacion. La diagramacion es un instrumento que permite reproducir de
forma grafica los procesos de una empresa, de modo que sea posible observar todas las
actividades de manera global, con el fin de identificar deficiencias, cuellos de botella e
incompatibilidades en cada una de ellas. (Valdés, 2013)

1.9.4.3. Analisis Documental. De acuerdo con Solis (2003) “se define al analisis
documental como una operacidn, en la cual se seleccionan las ideas relevantes a nivel
informativo de un documento determinado”.

1.9.5. Instrumentos de Recoleccion de Datos de Investigacion

En base a las técnicas previamente mencionadas se hara uso de los siguientes

instrumentos:

e Diagrama de Procesos
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1.10.

1.10.1.

especificamente dentro del campo de la ingenieria industrial, aplicando los conocimientos

derivados de la linea de investigacion en la Gestion de Procesos.

1.10.2.

ubicado en la Calle Marafién 327, Zamacola en el distrito de Cerro Colorado en la ciudad de

Organigrama Funcionas y/o Estructural
Diagrama de Operaciones (DOP)
Matriz de Riesgos

Diagrama de Ishikawa

Modelo de Programacion Lineal
Diagrama de Analisis de Procesos (DAP)
Diagrama de Recorrido (DR)
Diagrama de Pareto

Diagrama de Pareto Extremo

Matriz FODA

Delimitacion de la Investigacion

Delimitacion Tematica

Esta investigacion se sitta en el ambito de las ciencias fisicas y formales,

Delimitacion Espacial

Esta investigacion se llevaré a cabo tanto dentro en las instalaciones de Solymar Plaza

Arequipa

1.10.3.

Delimitacion Temporal

La investigacion tendra una duracion de doce meses, del 01 de enero del 2025 al 31 de

diciembre del 2025.
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1.11. Poblacion y Muestra
1.11.1. Poblacion

La poblacion esta conformada por todas las actividades que forman parte del proceso
de arrendamiento de locales comerciales de Solymar Plaza, que en la actualidad cuenta con un
total de 14 actividades, las cuales al ser modeladas mediante BPNM procederan a
denominarse como tokens.
1.11.2. Muestra

Para una poblacioén conformada por 14 tokens no se requiere de la aplicacion de una
seleccion de muestra, debido a que el tamafio de la poblacion es considerablemente pequeiio.
Por ello, es importante analizar toda la poblacion, con el fin de obtener resultados mucho mas
precisos y fiables. A esta estrategia se le conoce como estudio de caso total o estudio de
censo.
1.12. Limitaciones

Soylmar Plaza acepto la solicitud, sin embargo, se anonimizaran aquellos datos de
carécter sensible que puedan comprometer de manera negativa los intereses la empresa. Se
trabajara con informacion desde enero del 2023 a diciembre del afio 2025.

La investigacion deberd desarrollarse y culminar en un periodo no mayor a seis meses.
1.13. Presupuesto

La investigacion tendra una duracion de seis meses, para lo cual se elaborara un
presupuesto que contemple todos los recursos tangibles e intangibles que se han de emplear

durante este periodo.
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En la siguiente tabla se puede visualizar detalladamente el costo de cada recurso considerado para esta investigacion.

Tabla 3

Costo de los recursos empleados en la investigacién

Origen Destino Distancia ida y retorno Recurso CO”S‘"T‘O Dias Consumo Costo/GLN Costo
combustible total Transporte
N . Marafion 327, :
Urbanizacion Agricultura F- 77 5 acola, 26.6Km 1) e G 1L/25Km  168dias  4469GLN S/ 1619 S/ 72350
8,JLBYR . Honda Storm 125
Arequipa
. . . : ! Costo
Recursos tangibles Cantidad Unidad Precio Unitario h
Materiales
Lapicero Azul 2 Unidad S/ 2.50 S/ 5.00
Lapicero Negro 2 Unidad S/ 2.50 S/ 5.00
Lapicero Rojo 2 Unidad S/ 2.50 S/ 5.00
Cuaderno de apuntes A5 1 Unidad S/ 12.90 S/ 12.90
Calculadora Casio fx350 1 Unidad S/ 99.50 S/ 99.50
Recurso Intangibles Cantidad Unidad Precio/Mes COSFO
Intangibles
Conectividad Internet 6 Mes s/ 79.90 s/ 479.40
Hogar
Plan de Datos Movil 6 Mes S/ 29.90 S/ 179.40
Total S/ 1,509.70

Nota. Para la elaboracion del presente trabajo de investigacion se emplearan recursos tangibles e intangibles, los cuales tendran un costo total de

S/. 1509.70, siendo el transporte y el servicio de conectividad a internet los recursos mas costosos, elaboracion propia.
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2. MARCO TEORICO
2.1.  Antecedentes de la Investigacion
2.1.1. Antecedentes Internacionales

Granizo (2018) Optimizacion de los procesos de una empresa comercial caso: BC
Llantas, Pontificia Universidad Catolica del Ecuador, Ambato — Ecuador

La siguiente investigacion toma como base el analisis de la empresa “BC llantas’’, la
cual esta completamente enfocada al ambito comercial, se realiz6 una investigacion de los
procesos y las funciones de la empresa, recopilando informacion veridica por medio de
encuestas y tablas de tiempo con el propdsito de determinar que la empresa estaba perdiendo
ingresos debido a la a carencia de optimizacion de procesos lo cual trae consigo una baja en la
productividad. Para el andlisis de los procesos se hizo uso de fichas de procesos, tablas de
tiempo y diagramas. Lo cual permitio tener un estudio detallado por proceso, y asi establecer
que procesos requerian de optimizacion para mejorar la productividad, con el fin de cumplir
el objetivo de la investigacion se considero llevar a cabo una optimizacién por medio de la
automatizacioén de los procesos criticos, obteniendo como resultado la anulacion de procesos y
funciones innecesarias, disminucion del tiempo de ejecucion de cada actividad,
reestructuracién de funciones, supresion de registros manuales, captacion de mas clientes e
incremento de ingresos. De esta forma se pudo corroborar el aumento de productividad de la
empresa.

Esto se puede observar en los tiempos de los procesos de pedido, facturacion y
despacho:

Los tiempos semanales de pedido disminuyeron de 800 minutos a 250 minutos, un
68.75%, los tiempos semanales de facturan disminuyeron de 600 minutos a 150 minutos, un
75% y por ultimo los procesos de despacho disminuyeron de 1000 minutos a 500 minutos, un

50%
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Mufioz (2018) Desarrollo de un sistema de gestion por procesos para empresas de
servicios de ingenieria y construccion orientadas a la industria, Universidad Andina Simén
Bolivar, Quito — Ecuador.

El siguiente estudio tuvo como objetivo elaborar un manual para el manejo de la
gestion de una empresa mediana localizada en Quito, Ecuador, el cual contribuira en la
mejora organizacional de la empresa. Para ello se investigaron conceptos referentes a la
gestion por procesos, con el fin de avalar el modelo de mejora propuesto. Para la recoleccion
de datos se emplearon las técnicas de la entrevista, encuesta y observacion, con estas técnicas
se pudo obtener datos que permitieron comprender la situacién actual de la empresa. De
acuerdo a las herramientas empleadas, la empresa tuvo la urgencia de optimizar su
organizacion interna, debido a que se encontraba en una etapa de crecimiento paulatino. Fue
el incremento de tamafio del negocio el cual genero la urgencia de aplicar una metodologia de
gestion que le permita perpetuar la calidad de sus servicios. En cuanto a la propuesta de
mejora se identificaron los procesos criticos, y se desarrollé un esquema de operacion del
sistema. Finalmente, gracias a la implementacion de un sistema de gestion por procesos se
logré una mejora en la calidad de funciones, por medio de un mayor aprovechamiento
recursos humanos y materiales.

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

Peralta (2021) Gestidn por procesos para incrementar la productividad en la empresa
Zetta Comunicadores — Sede Lurin, Universidad San Ignacio de Loyola, Lima — Perd.

El presente trabajo de investigacion tuvo como finalidad reconocer oportunidades de
mejorar en los procesos de la empresa Zetta Comunicadores, de modo que se pueda tener un
mejor control en todas las fases del proceso de produccion. Para ello se analizaron todas las
dificultades que tenia la empresa, las cuales sirvieron de incentivo para la aplicacion de este

proyecto. Uno de los problemas fue la cantidad considerable de errores que se manifestaban
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durante el proceso de produccion, generando un retraso en la entrega del producto final e
incrementando los costos de produccidn por remanufacturacion y correccion de errores, el
otro problema principal era la ausencia de controles, sin ellos no era posible determinar las
causas de los errores ni generar diagndsticos diarios para determinar oportunidades de mejora,
ademas se hizo uso de herramientas estadisticas para analizar los datos cuantitativos del afio
2017, se elaboraron los MOFs de cada puesto y se hizo una redistribucion de planta, adicional
a ello se implementd una mision, vision de la empresa y se implementaron KPIs . De este
modo la productividad incremento en un 10.14% el afio 2018 con respecto al 2017, gracias a
la optimizacion en el empleo de recursos y disminucion de margen de error en la cantidad de
material empleado.

Philco (2020) Gestion por Procesos para mejorar el Servicio al Cliente en una
empresa de Soluciones Modulares, Universidad Ricardo Palma, Lima — Peru

El prop6sito de la siguiente investigacion fue mejorar el servicio de atencion al cliente
de una empresa perteneciente al rubro construccion; posteriormente a evaluar los puntos de
contacto que se tienen con el cliente, se identificaron tres problemas que generan mayor
impacto en el servicio y representan puntos de friccion criticos, el primero fue, Reducir la
cantidad de reclamos, el segundo fue, Optimizar el tiempo de atencién del servicio post venta
y el tercero fue, Mejorar la recuperacion por cobro de reparaciones. De este modo la mejora
se reflejara en la satisfaccion del cliente con respecto a recibir un servicio de calidad. Se
propone implementar la gestion por procesos en la operacion en el area de experiencia al
cliente que implica la post venta y el cobro por reparaciones con el objetivo de implementar,
mejorar y/o volver a disefiar los procesos como parte de la mejora continua. La gestion por
procesos ayuda a ordenar, definir y plantear los procedimientos en los que interviene, luego
de ello realiza el seguimiento adecuado para controlar y garantizar la ejecucion adecuada de

los procesos propuestos, finalmente se evalta y verifica que los resultados obtenidos sean los
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estimados. El estudio es de carécter cuantitativo, el tipo de investigacion es aplicada y su
meétodo es descriptivo y explicativo. El disefio es experimental — cuasi experimental, la
poblacidn es la sumatoria del nimero de reclamos, atenciones realizadas y ordenes de servicio
por reparaciones recibidas en un lapso de dos afios. La muestra es no probabilistica ya le
técnica empleada para las tres variables es la base de datos, el instrumento de recoleccion de
datos es del ERP SAP. El reporte de validez y confiabilidad se obtiene del reporte de Gartner.
La presente investigacion hizo posible que el plan de mantenimiento consiguio reducir el
namero de reclamos en un 39.08%, dado que hubo 304 reclamos en el 2018 y 183 reclamo en
el 2019.

Carrefio (2022) Gestion por procesos y su incidencia en la eficiencia operativa en los
procesos productivos de una empresa de empaques, periodo 2020-2021, Universidad Cesar
Vallejo, Lima

El prop6sito del siguiente trabajo de investigacion es la aplicacion de la metodologia
de la Gestién por Procesos para aumentar la eficiencia operativa en los procesos productivos
de una empresa de empaques. El proyecto de investigacion se enfocé en los procesos
productivos de impresion, laminado, corte, sellado y coextrusion, para optimizar sus procesos,
aprovechando su materia prima al méximo, incrementando la productividad, eficacia,
eficiencia y costos operativos sin perder el objetivo de la satisfaccion del cliente. Ajustandose
a los cambios de la demanda para perpetuar y mantenerse sostenible en el tiempo, fidelizando
al cliente, y extendiendo el mercado objetivo. La evaluacién de datos obtenidos a partir del
ERP empleado en la empresa hizo posible llevar una analisis de la situacion actual de esta,
con eso se cred un plan de accion y una propuesta de soluciones que brindo soporte en la
mejorar de la Eficiencia Operativa, la propuesta de mejora se baso en las fases de la Gestion
por Procesos: Preparatoria, diagnostico e identificacion de procesos y mejora continua,

planteando objetivos e indicadores que hagan mesurable el grado de rendimiento porcentual
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de merma, porcentaje de defectos, productividad y eficacia. Con esta investigacion se hizo
posible que la empresa de empaques incremente la eficiencia de sus procesos productivos
incremente en un 2.52%, los desperdicios se disminuyeron en un 4.8%, también se consiguio
una disminucion de 0.07% en los defectos.

Flores (2021) Modelo de Optimizacion de la Gestion Productiva de Mypes
Vitivinicolas, caso: Pisco Artesanal, Ica 2019, Universidad Nacional de San Agustin, Ica —
Perd.

La siguiente investigacion propone un modelo de optimizacion en la gestion
productiva para Mypes vitivinicolas, que mejoran de manera directa la conectividad
sostenible, se investigaron y analizaron los recursos y competencias esenciales de las Mypes
vitivinicolas de un sector de la Regidn Ica, que cuentan con el 55% de uva pisquera, de tal
modo que el modelo propuesto ha permitido mejorar la conectividad de la MYPE, por medio
de la determinacién de recursos tangibles e intangibles que dan origen a un enfoque
estratégico Unico y diferenciado. Teniendo en cuenta las necesidades del entorno y creando
propuestas de valor con caracteristica particulares con respecto a la competencia; Finalmente
se cred un modelo sostenible, mediante una innovacion permanente de valor para el cliente.
En conclusién, esta investigacion permitié que los costos directos en Mypes vitivinicolas se
reduzcan de un 55% a un 45%, Asimismo, una 156 mejora de 245% respecto a las
reinversiones en recursos (terrenos) y una reduccioén de costos directos e indirectos del 55% al
45%, por optimizacion del uso de recursos de la MYPE artesanal en estudio
2.1.3. Antecedentes a Nivel Local

Sarmiento (2023) Propuesta de mejora basado en un modelo de gestion por procesos
en una sucursal de la empresa Sarcletti en la ciudad de Arequipa, Universidad Catdlica de

Santa Maria, Arequipa — Peru.
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El siguiente trabajo de investigacion tuvo como finalidad realizar una propuesta de
modelo basado en la gestion por procesos, y asi incrementar la productividad en la gestion de
operaciones en una sucursal de la empresa Sarcletti. La propuesta de modelo tomo como base
la elaboracion de métodos y planificaciones que desean mejorar la gestion actual de los
procesos operativos principales que forman parte de las actividades de la organizacién para
mejorar la productividad, todo ello por medio de un andlisis interno de la empresa que permita
elaborar un diagndstico situacional de la empresa, asi como herramientas de mejora para
minimizar o suprimir problemas que se manifiesten. Esta propuesta ayuda a la empresa
Sarcletti a una mejora continua para el desarrollo y crecimiento de la organizacién, generando
un aumento del 23% en la productividad.

Romainville (2025) Propuesta de un modelo de gestion por procesos para mejorar el
indice de cumplimiento de las 6rdenes de servicio en la empresa Minagi Motors, Universidad
Catolica de Santa Maria, Arequipa — Perd.

El objetivo del presente trabajo de investigacion fue elaborar un modelo de gestion por
procesos enfocado a mejorar el indice de cumplimiento de las ordenes de servicios de Minagi-
Motors, de este modo, se llevo a cabo un diagndstico de la situacion actual de la empresa,
reconociendo los problemas principales que afectaban la operatividad de la organizacion,
encontrando asi, un indicie elevado de reprocesos, retrasos considerables en cuanto a la
entrega de servicios, falta de estandarizacion de procesos y un nivel de comunicacion
ineficiente entre areas. Posteriormente se aplicd una metodologia basada en la gestion por
procesos Y el ciclo de Deming en conjunto con otras herramientas analiticas tales como: el
diagrama de Ishikawa, mapa de procesos y analisis de valor agregado. Se redisefio un nuevo
mapa de procesos corrigiendo aquellos existentes e incorporando nuevos procesos, sumado a
ello se afiadid una gestion de KPI’s. Finalmente el modelo aplicado optimizo tres procesos

clave: El proceso de cotizacion redujo su tiempo de respuesta en un 32%, llevando a cabo
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cotizaciones en un tiempo promedio de 30 minutos, también se crearon alertas visualizas para
tener un mayor control del stock, optimizando el proceso de compra de tal forma que se evite
por completo el desabastecimiento de algiin material, por ultimo, se implement6 un sistema de
clasificacion urgencias el cual permitio atender de forma mas rapida aquellos requerimientos
criticos. De este modo el modelo permitié obtener un B/C de 2.86, un VAN de S/ 191,878.76
y una TIR de 237%.

2.2.  Marco Referencial de la Investigacion

2.2.1. Gestion por Procesos

La gestion por procesos es un marco estructurado que orienta a las organizaciones en
el modelamiento, andlisis, disefio, implementacion, monitoreo y mejora continua de sus
procesos con el objetivo de ajustar los procesos con la estrategia empresarial, garantizando
que cada actividad contribuya con la satisfaccion del cliente y el cumplimiento de los
objetivos organizaciones. (Carrasco, 2025)

De acuerdo con Bravo (2009) la gestion por procesos aun es una metodologia en
desarrollo, la cual define como un enfoque sistematico para observar, comprender e
incrementar el valor agregado de los procesos productivos por medio de la creacion de un
plan de negocios y mejora de la satisfaccion del cliente.

En base a la afirmacion de Bergholz (2011) la gestion por procesos es una forma de
orientar el trabajo, donde se busca la mejora continua de las actividades de una entidad a
través de la identificacion, seleccion, descripcién, documentacion y mejora continua de los
procesos.

Segun la definicion de Huapaya (2019) la gestion por procesos es un planteamiento
gue busca obrar fundamentalmente en la satisfaccion del cliente, para ello se requiere de la

elaboracion de un organigrama compuesto de tres elementos: 1. Entrada, 2. Procesos y 3.
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Salida. De tal forma que se genera una retroalimentacion con el proposito de evaluar y aplicar
una mejora continua.

De acuerdo con Contreras et al., (2017) la gestion por procesos consiste en administrar
la organizacion mediante la optimizacion de los procesos, agregandoles valor con el fin de
lograr un objetivo habitual enfocado a los resultados, en base a los requerimientos del cliente.

Como define la Universidad de Cantabria (2016) la gestion por procesos es forma de
gestionar una empresa enfocandose en los procesos, comprendiendo estos como un grupo de
recursos y actividades vinculadas que convierten elementos de entrada en elementos de salida,
con un valor agregado para el demandante.

De este modo se afirma que la gestidn por procesos es una filosofia que se enfoca en

los procesos de una organizacion con una Unica finalidad de optimizarlos de manera continua.
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Figura 1

Elementos presentes en la Gestion por Procesos
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Nota. En un proceso las entradas tienen su origen en un proveedor y las salidas estan
destinadas para un cliente. Tomado de Gestion por Procesos, Indicadores y Estandares para
Unidades de Informacion (p.19), por Contreras, 2017.
2.2.1.1. Ventajas y Beneficios de la Gestion por Procesos.
La gestion por procesos ofrece variedad de ventajas, entre ellas se encuentran la
mejora de la eficiencia, mejora de la productividad, generacion de valor de manera sostenida a
la organizacion y los clientes, mejora de resultados y mejora de productos y/o servicios.
(Contreras et al., 2017)
Entre la variedad de beneficios que ofrece la gestion por procesos los mas importantes
son los siguientes:
e Enfoca la organizacion hacia el cliente y sus objetivos, a través del soporte que
brinda para el cambio cultural correspondiente.
e Mientras méas conocimiento se tiene del por qué y para qué se realizan las
cosas, hay una mayor posibilidad de optimizar y fraccionar el consumo de

recursos.
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Brinda una perspectiva mas amplia y global de la cadena de valor y sus
relaciones internas. Hace posible percibir la empresa como un proceso que
genera clientes satisfechos.

e Facilita el reconocimiento de costos innecesarios como consecuencia de una
baja calidad en las actividades internas, logrando disminuir los costos
operativos y de gestion.

e Contribuye a la reduccion de tiempos de desarrollo, lanzamiento y fabricacion
de productos.

e Fomenta la autoevaluacién del resultado de un individuo dentro del proceso en
el cual esta involucrado, volviendo a este individuo co-rresponsable de la
mejora de su proceso.

e Promueve el desarrollo de ventajas competitivas particulares y duraderas.

e Otorga una estructura en donde la cooperacidn supere las barreras funcionales
de la organizacion, promoviendo el trabajo en equipo.

2.2.2. Proceso

Mallar (2010) expone que un proceso es una agrupacion de actividades entrelazadas
entre si, al cual lo componen algunos insumos y ciertas actividades especificas, los cuales
hacen viable la obtencién de un resultado con un valor agregado.

De acuerdo con Carrasco (2001) un proceso es una entidad que cumple un objetivo
completo, una serie de actividades que comienza y culmina con un usuario interno o cliente.

Un proceso esta compuesto por un grupo de actividades que interactGan entre si,
obteniendo resultados por medio de la transformacion de elementos de entrada (ISO 9000,

2000).

Como definen Contreras et al., (2017) un proceso es un conjunto de actividades

agrupadas en base a caracteristicas en coman, las cuales se desenvuelven de forma secuencial,
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ordenada y sistemética que garantiza la obtencion de resultados para el éxito de los objetivos.
Un proceso es una secuencia de actividades que reciben ciertos recursos para transformarlos
en productos o servicios, los cuales tiene un valor agregado para el consumidor.

Un proceso es un grupo de actividades e interacciones que convierten ingresos en
salidas agregando valor a los consumidores. El proceso es un método de generacion de
riqueza que empieza y culmina transacciones con el consumidor en un periodo de tiempo
determinado. (Carrasco, 2009)

2.2.2.1. Caracteristicas de los Procesos.

e Obtienen resultados.

e General valor para los clientes.

e Estan orientados a la mision de la organizacion.

e Dirigen los objetivos con los deseos y requerimientos del cliente.

e Plasman la forma de organizacién de los flujos de informacion, documentos y
materiales.

e Generalmente son horizontales e involucran distintas unidades funcionales de
la organizacion.

e Tienen un punto de inicio y fin establecidos.

e Hacen posible la mejora continua al contar con un sistema de indicadores que

hacen factible el seguimiento del rendimiento del proceso.
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2.2.2.2. Elementos del Proceso.

Entradas. También conocidas como inputs, provienen del proveedor y son
aceptados en base a criterios o estandares preestablecidos. Por lo general las entradas o
inputs tienden a transformarse durante el proceso. (Contreras et al., 2017)

Medios y Recursos. Son elementos necesarios para la ejecucion optima de las
actividades del proceso, sin embargo, estos no sufren ningun cambio o transformacion
durante el proceso. (Contreras et al., 2017)

Salidas. Son los productos o servicios obtenidos a partir de un proceso, cuya
calidad es determinada por medio de unos atributos que le otorgan valor, estas salidas
u outputs son ofertadas al cliente en base a las expectativas o requisitos de este mismo.
(Contreras et al., 2017)

De acuerdo con el planteamiento de Mallar (2010) las salidas pueden ser
bienes o servicios, los bienes son palpables, mesurables, se pueden transportar y su
nivel de calidad puede evaluarse de forma objetiva, los servicios son intangibles, su
produccion y consumo son simultaneos y su nivel de calidad se basa en la percepcién
del cliente.

Sistemas de Control. Estos compuestos por una agrupacion de indicadores y
medidas de rendimiento, tanto del proceso como del nivel de orientacion del mismo
hacia los requerimientos y expectativas del cliente. (Contreras et al., 2017)

Alcance o Limites del Proceso. Delimitan el inicio y fin de un proceso. Todo
proceso debe iniciar partiendo de la identificacion de las expectativas y requerimientos
del cliente, y debe culminar con la satisfaccién efectiva de estas. (Contreras et al.,

2017)
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Figura 2

Elementos de un proceso
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Nota. En el siguiente diagrama se observan los elementos de un proceso, teniendo en cuenta
que, en la gestion por procesos, los procesos estan orientados a la mision y objetivos de la
organizacion, elaboracién propia.

2.2.2.3. Tipos de Procesos.

Procesos Estratégicos. Se colocan en la parte superior y son aquellos que
guardan relacion con la estrategia de la empresa, se enfocan en el disefio de toda la
organizacion y en la ejecucién de actividades de planeacion, investigacion y gestion en
general. (Bravo, 2009)

Procesos de Negocio. Son aquellos procesos que guardan relacion con el
producto o servicio que ofrece la organizacion, de modo que influyen de forma directa
en el propdsito del negocio y satisfacen de forma especifica las necesidades de los

clientes. (Bravo, 2009)
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Procesos de Apoyo. También conocidos como procesos secundarios, son
servicios internos fundamentales para ejecutar los procesos de negocio, se pueden

identificar alrededor de 20 procesos de apoyo en Mypes y 400 en grandes empresas.

(Bravo, 2009)

Figura 3

Ejemplos de los tipos de procesos
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Nota. El esquema muestra la jerarquia y algunos ejemplos de los tipos de procesos, se

observan tres tipos de procesos, en donde los procesos estratégicos estan a la cabeza. Tomado

de Gestion por Procesos (p. 39), por Bravo, 2009.

2.2.2.4. Jerarquia de Procesos.

Macroprocesos. Conocidos también como procesos de alto nivel, son aquellos
procesos que se caracterizan por su recursividad, lo cual significa que estan

conformados por otros macroprocesos o0 procesos de bajo nivel. (Bravo, 2009)
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Procesos Operativos. También conocidos como procesos de bajo nivel, se
caracterizan por alcanzar su nivel atdmico, por ende, no se pueden dividir mas, sin
embargo, originan un nuevo nivel de profundidad, el cual este compuesto de
actividades, estas actividades no poseen un fin por si mismas. (Bravo, 2009)

Actividad. Una actividad es una agrupacion de tareas fundamentales; elaboradas
por un individuo o equipo, las cuales no tienen un propdsito por si mismas, no obstante,
todas las actividades que forman parte de un proceso operativo comparten el mismo
proposito. (Bravo, 2009)

Tarea. Una tarea es el desempefio de una actividad en acciones muy especificas.
Por lo general las tareas estan contempladas en los procedimientos. (Bravo, 2009)

2.2.2.5. Puntos de Accion sobre los Procesos.

La gestion por procesos comprende tres grandes puntos de intervencion o accion sobre
los procesos:

Describir los Procesos. Lo ideal es contar con procesos documentados,
actualizados y consistentes, los cuales deben estar basados en la experiencia de la
organizacion.

Las caracteristicas de un proceso bien descrito son las siguientes:
e Un proceso descrito correctamente se puede comunicar y ensefiar,
fortaleciendo las probabilidades de mayor induccién y capacitacion.
e Permite crear un plan de capacitacion mas solido y amplio.
e Brinda un mejor control de costos.
e Refuerza la participacién y comunicacion de todos los individuos, debido a que
cada participante aporta una descripcién del proceso en el cual se vea

involucrado.

Permite ejercer un mayor control
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e Aumenta la probabilidad de normalizar y estandarizar los procesos.

e Incrementa la motivacion, disminuye las causas de conflicto en el trabajo,
permitiendo un mejor trabajo en equipo.

e Permite reconocer los procesos mas rentables, que son aquellos que merecen
mayor prioridad.

e Permite establecer adecuadamente las funciones y responsabilidades concretas
de cada individuo.

e Otorga la posibilidad de obtener la certificacién en normas de calidad: 1ISO
9000 CMM vy otras.

Mejorar los Procesos. El objetivo es optimizar aquello que se esté ejecutando.
En varias organizaciones esta alternativa es subjetivamente facil de aplicar, siempre y
cuando exista una cultura de participacion.
Las caracteristicas de la mejora de procesos son las siguientes:

e Generalmente el cambio es minimo.

e Se enfoca en la perfeccion de los detalles del proceso actual, esto con el fin de
mejorar en los siguientes &mbitos: costo, calidad, eficiencia, resultados y
tiempo de atencion.

e Toma en cuenta el cliente interno la satisfaccion de este.

e Inicia con las interrogantes del por qué se realiza de esa manera y para qué se
realiza.

Redisefiar los Procesos. El redisefio de procesos consiste en reconocer los
procesos, las variables criticas y los valores idealizados que son de suma importancia
para el cliente. Crear propuestas consistentes, con responsabilidad social y en armonia

con el objetivo de la organizacion. (Bravo, 2009)

35



Segun lo planteado por Bravo (2009) debido a que se busca generar un beneficio
mayor, cabe la posibilidad de que el cambio que se haga en el proceso sea de gran
magnitud.

Hammer y Champy (1993) proponen que, antes de iniciar con el redisefio del
proceso es necesario conocer algunas cosas acerca del proceso latente: que es lo que
hace, como lo hace y las cuestiones criticas que comprometen su desempefio. El
proposito aqui no es mejorar el proceso, por ende, no se debe cometer el error de
analizar sus detalles de forma minuciosa, basta con una descripcion general del proceso
y sobre todo poder entenderlo.

Algunos puntos a tener en cuenta son los siguientes:

e Al hablar de “cliente ” dentro del concepto de “rediserio de procesos”, se
refiere al “cliente externo”, que es aquel que provee de ingresos a la
organizacion y a quien estan destinados los productos que esta oferte.

e  “La responsabilidad social” €s muy importante, debido a la basqueda de
propuestas que no influyan de forma negativa al empleo, el ambiente, la
seguridad, la calidad o el grado de servicio durante el desarrollo del proyecto.

e El “proposito de la organizacion” comprende mision, vision, valores y
alineacion de intereses entre los distintos grupos con los que existe relacion:
clientes, duefios, colaboradores, administradores, proveedores, entre otros.

2.2.2.6. Acciones Genéricas sobre los Procesos.

Segun lo propuesto por Contreras et al., (2017) cuando se opta por intervenir los
procesos con el fin de efectuar una mejora o redisefio, el primer paso es revisar las

probabilidades de actuacién genérica, de acuerdo con las dos dimensiones de todo proceso
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Cambiar la Duracion. Esto implica llevar a cabo un estudio de tiempos y
movimientos y tomar decesiones en base a la duracion deseada (Contreras et al.,
2017).
Mejorar su Relacion Output/input. Implica verificar toda la cadena de valor,
realizando modificaciones, ya sea en los recursos, productos o en el proceso
transformador. (Contreras et al., 2017)
2.2.3. El Cliente o Cliente Externo y el Cliente Interno

2.2.3.1. Cliente. El cliente es el individuo u organizacion a quien se le sirve y de quien
se perciben ingresos, todos los procesos agregan valor a los clientes internos y externos,
ademas estos estan orientados a la satisfaccion del cliente, actualmente se le conoce también
como cliente externo, para distinguirlo de la metafora del cliente interno. (Bravo, 2019)

2.2.3.2. Cliente Interno. Este concepto surge como una metafora que se originé a
partir del cliente externo, ya que las empresas siempre se han enfocado en brindar un muy
buen trato al cliente externo, sin embargo, es importante que las organizaciones que aplican
este concepto tengan en cuenta que es una metafora. Debido a que los procesos deben estar
enfocados al cliente externo o cliente. (Bravo, 2019)
2.2.4. Definicién de Indicador

Un indicador es un instrumento de caracter cuantitativa o cualitativo, el cual brinda
signos o indicios de una actividad, situacion o resultado y hace posible la medicion de
recursos, carga laboral, impacto, productividad, satisfaccion del cliente, calidad y oportunidad
del producto o servicio. A pesar de que muestra una sefial relacionada con una data Unica, esto
no implica que el resultado no pueda ser reinterpretado de otra manera. (Contreras et al.,

2017)
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2.2.4.1. Caracteristicas Bésicas del Indicador.

Simplificacion. El entorno en el que se interactia es multidimensional, sin
embargo, un indicador solo puede abarcar una dimension (econdmica, social, cultural,
politica, etc.). (Contreras et al., 2017)

Medicién. Un indicador hace factible la comparacion de la situacion actual de
una dimensién de estudio en el tiempo o respecto a estandares establecidos. (Contreras
etal., 2017)

Comunicacion. Un indicador transmite informacion sobre un tema especifico,
esta informacidn es contemplada para la toma de decisiones, las cuales dependeran del
resultado del indicador. (Contreras et al., 2017)

2.2.4.2. Objetivos del indicador.

Un indicador tiene cuatro objetivos principales, los cuales se detallan en la siguiente

figura.
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Figura 4

Obijetivos principales del indicador
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Nota. El indicador cuenta con cuatro objetivos principales, los cuales estan enfocados en
brindar informacion para una toma de decisiones eficiente, elaboracion propia.

2.2.4.3. Funciones del Indicador.

Funcion Descriptiva. Otorga informacién sobre la situacion real de un evento.
(Contreras et al., 2017)

Funcion Valorativa. Agrega un juicio de valor a la informacion obtenida en
base a antecedentes objetivos que cuestionan si el desempefio en dicho evento es el
adecuado o no. (Contreras et al., 2017)

2.2.4.4. Criterios para la seleccion de Indicadores.

De acuerdo con Contreras et al., (2017) los criterios para la seleccion de indicadores
son cinco, cada criterio responde una interrogante, por lo tanto, un buen indicador debera
responder las cinco interrogantes.

A continuacion, se listan los cinco criterios a tener en cuenta para la eleccion de un

indicador, y el objetivo de cada uno de ellos:
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Figura 5

Criterios para la seleccion de un indicador

Nota. Existen cinco criterios para la seleccion o implementacion de indicadores, cada criterio
responde a una interrogante especifica y cumple un objetivo. Tomado de Gestion por
Procesos, Indicadores y Estandares para Unidades de Informacion (p.72), por Contreras,
2017.
2.2.5. Técnicas de Gestion Empresarial

2.2.5.1. ERP. Un ERP (Enterprise Resource Planning) es un producto de software
enfocado de la gestion de recursos de una organizacion. Su objetivo es unificar todo el
proceso de negocio de la entidad: compras, ventas, logistica, facturacion, produccion, etc.
(Bravo, 2009)

2.2.5.2. CRM y SRM. De acuerdo con Bravo (2009), el modelo y productos de

software CRM proporcionan un ambiente tecnoldgico, esto con el fin de brindar una atencién



mas personalizada al consumidor, la cual es posible gracias a la recoleccion de datos,
informacion y habitos de los clientes.

Al igual que el modelo CRM, el médulo y los productos de software SRM
proporcionan un ambiente tecnoldgico, sin embargo, brindan soporte para una integracion
eficaz con los proveedores. (Bravo, 2009)

2.2.5.3. Integrar al Cliente al Proceso. Permite incrementar el nivel de satisfaccion
del cliente, sumado a ello, hace que el cliente realice actividades del proceso, dando tiempo
adicional a los colaboradores y minimizando su carga laboral, lo cual hace posible el
desarrollo de sus actividades con mayor eficiencia. (Bravo, 2019)

2.2.5.4. Automatizacion e Internet. Segin Bravo (2009), la automatizacion y el uso
de tecnoldgicas como el internet permiten obtener avances considerables, sin embargo,
conseguir una automatizacion absoluta puede llegar a ser muy dificil y costoso, por ende, es
necesario considerar que una automatizacion parcial trae consigo grandes beneficios.

2.2.5.5. Centro de Servicios Compartidos. Como afirma Bravo (2009) el propdsito
es que una empresa especializada del holding se haga responsable de gran parte de los
servicios de soporte.

2.2.5.6. Trabajo Autodirigido. El trabajo autodirigido implica que un individuo o
conjunto de individuos son capaces de llevar a cabo sus actividades laborales sin supervision
directa, su desempefio se mide es mesurable mediante el cumplimiento de sus objetivos y se

les remunera acorde estos logros. (Bravo, 2009)
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2.2.5.7. Teoria de Restricciones. Una restriccion es una limitacion que influye en el
resultado final, un cuello de botella, por ende, en un proceso de mejorar continua el objetivo
es solucionar estas limitantes. (Bravo, 2009)

2.2.5.8. Empoderamiento. Implicar otorgar ciertas atribuciones a los integrantes de
un proceso con el fin de que puedan desarrollar eficientemente su labor. (Bravo, 2009)
2.2.6. Misiony Vision de una Empresa

2.2.6.1. Misidn. Es la razon de ser de un individuo, equipo u organizacion, aquello
que hace posible la existencia de este mismo y el alcance de su sostenibilidad; convirtiéndose
en la causa principal de la creacion de un ente, sumado a ello sintetiza las necesidades que
este ente satisface. (Solano, 2009)

2.2.6.2. Vision. Es la proyeccion del futuro anhelado que se desea construir en base al
esfuerzo y la accidn actual; es la meta aspiracional del cdbmo sera la organizacion en el futuro.
(Solano, 2009)
2.3.  Marco Conceptual de la Investigacién
2.3.1. Diagrama de Ishikawa

Segun la definicion de Bravo (2019), conocido también como analisis de causa raiz o
espina de pescado, esta grafica hace posible que un individuo o grupo de individuos
clasifiquen los posibles origenes de un resultado o efecto.

De acuerdo con Bravo (2019) “la primera clasificacion de las causas en la gestion por
procesos son los elementos del modelo integral de cambio: estrategia, personas, procesos,

estructura y tecnologia” (p. 244).

En conclusién, el diagrama de pescado es una herramienta empleada para el
reconocimiento de posibles causas de un problema principal, ademas hace posible la mejora

de los procesos y optimizacién de los recursos de una entidad. (Coletti, 2010)
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El siguiente diagrama da a conocer la elaboracion correcta de la estructura de un
Diagrama de Ishikawa basado en la gestion por procesos:
Figura 6

Partes del Diagrama de Ishikawa

Personas Procesos

Efecto

Causas

Estrategia Estructura Tecnologia

Nota. Los elementos: personas, procesos, estrategia, estructura y tecnologia conforman la
primera clasificacion de las causas en el Diagrama de Ishikawa basado en la gestién por

procesos. Tomado de Gestion por Procesos, una necesidad vital (p.244), por Bravo, 2019.
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2.3.1.1. Pasos para la Elaboracion del Diagrama de Ishikawa.

El siguiente grafico muestra los pasos que se han de realizar para llevar a cabo una

elaboracion adecuada del Diagrama de Ishikawa.

Figura 7

Pasos para la elaboracion de un Diagrama de Ishikawa

Paso 8: Corroborar la
integracion del diagrama

Paso 7: Verificar la
validez logica de cada
cadena causal y realizar
las correcciones
respectivas

Paso 6: Agregar causas
subsidiarias a las causas
anotadas

Paso 1: Definir el efecto,
cuyas causas han de ser
identificadas

ELABORACION DE UN
DIAGRAMA DE
ISHIKAWA

Paso 5: Agregar causas
a cada rama principal

Paso 2: Graficar el eje
central, y colocar el
efecto en un rectangulo,
al extremo derecho del
eje.

Paso 3: Identificar las
posibles causas que
contribuyen al efecto

Paso 4: |dentificar las
causas principalesy
plasmarlas en el
diagrama

Nota. La elaboracion del diagrama de Ishiwaka consta de ocho pasos, los cuales deben

ejecutarse de forma secuencial, una vez ejecutados todos se realizar las conclusiones y

resultados, elaboracion propia.
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2.3.2. Diagrama ABC

El Costeo Basado en la Actividad o Activity Based Costing surge como una respuesta
al problema de la medicion de costos, se basa especificamente en identificar cada una de las
actividades de un proceso y costear una por una. (Bravo 2009)

Segun Kaplan y Cooper (1999, como se citaron en Typermann y Porporato, 2021), el
modelo ABC es un plano econdémico de los costos y la rentabilidad de una organizacion,
basado en las actividades que se desempefian en esta.

El modelo ABC se basa en tres hipotesis basicas: los productos y servicios necesitan
actividades (son estos los que requieren actividades), las actividades emplean recursos (las
actividades originan costos), y los recursos se pagan con dinero, por ende, es imperativo
elaborar un presupuesta en base a las actividades. (Typermann y Porporato, 2021, p.8)

2.3.3. Matriz de Riesgos

La matriz de riesgos es un instrumento de gestion y control, empleada para reconocer
el tipo, nivel de amenaza y vulnerabilidad intrinseca a las actividades de un programada, asi
como los factores enddgenos y exdgenos. (Gallegos et al.,2017, p.2)

Wolinsky (2003, como se citd en Albanese, 2012) indica que la matriz de riesgo es un
elemento que hace posible la cuantificacion de riesgos, minimizando su grado de subjetividad
al momento de la evaluacion, siempre y cuando la parametrizacion y asignacion de valores de

los indicadores se encuentre correctamente fundamentada.

2.3.4. Ley de los Pocos Criticos de Vilfredo Pareto
Segun lo planteado por Bravo (2009), “la ley de los pocos criticos” también conocida
como el “principio de 80/20”, afirma que en cualquier conjunto existen pocos elementos

criticos y variedad de elementos triviales.
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En la gestion por procesos la base del éxito es priorizar, por ende, es imperativo
priorizar los indicadores de mayor impacto, los problemas més importantes, las soluciones
mas optimas, los requerimientos mas criticos, los procesos que otorguen un mayor valor y los
indicadores fundamentales. (Bravo, 2019)

2.3.4.1, Pasos para la aplicacion correcta del Principio de Pareto.

Identificar el Universo Completo. Es necesario conocer cada uno de los
elementos que conforman el conjunto, por ende, previamente al inicio del anélisis de
criticidad se pueden descartar elementos poco significativos. (Bravo, 2019)

Identificar los Criterios para definir la Criticidad. Los criterios deben ser
establecidos en base al conjunto, por ejemplo, si el conjunto es item en stock, el
criterio serd el lugar mas consumido y el menos consumido, o también aquel lugar que
genere un ingreso mayor e ingreso menor. (Bravo, 2019)

Definir el Porcentaje de Criticidad por Elemento. Una vez definido el
universo, se analiza cada elemento y se le otorga un porcentaje de criticidad en base a
los criterios previamente establecidos. Se procede los elementos de mayor a menor,
para definir el porcentaje de criticidad es necesario recurrir a herramientas estadisticas,
entrevistas, analisis bibliograficos, panel de expertos, método de Delphi, entre otras
fuentes, esto con el fin de ser lo mé&s objetivo posible. (Bravo, 2019)

Obtencidn de los Pocos Criticos. En base a los criterios identificados, se
definen aquellos elementos que son criticos

2.3.5. Método de Pareto Extremo

De acuerdo con Bravo (2019) en multiples experiencias es necesario la aplicacion del

Pareto Extremo, esto significa obtener un solo elemento, el mas critico, enfocandose en los

mas vital, esto se evidencia cuando se quiere buscar la causa mas relevante de un efecto.
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2.3.6. Proceso de Visualizacion de la Empresa

Como afirma Solano (2009) el proceso de visualizacion consiste en la proyeccién de la
imagen de excelencia que se anhela crear, esto con el fin de definir una identidad corporativa.
(mision, vision, valores y filosofia).

2.3.7. Herramientas para el Analisis y Evaluacion de Proyectos de Inversion

Como afirma Mete (2014) la teoria financiera contiene una amplia gama de
herramientas para la evaluacién y seleccion de proyectos, teniendo en cuenta que las mas
empleadas son el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), las cuales
toman como base el descuento de flujos de efectivo.

2.3.8. Valor Actual Neto

Es el valor presente de los flujos de efectivo totales de una propuesta, teniendo en
cuenta que un flujo de efectivo total es la diferencia entre los ingresos percibidos y los egresos
percibidos. (Mete, 2014)

Como afirma Valencia (2011) el VAN es un indicador que pertenece al analisis
beneficio costo, el cual se aplica en aquellos casos en donde los beneficios de un proyecto de
inversion superan o igualan los costos.

2.3.9. EI Beneficios/Costo

El analisis del beneficio costo es un proceso que guarda relacién directa con la teoria
de decisién, esta técnica busca determinar la rentabilidad de un proyecto por medio de los
costos y beneficios. Para poder ejecutarlo se necesita determinar los beneficios y costos de
todas las alternativas propuestas, y se optara por la mas rentable, es decir la que tenga un
mayor beneficio costo. (Aguilera, 2017)

Segun lo planteado por Ibett y Orly (2017) la técnica del beneficio costo, conocida

también como indice neto de rentabilidad, es el cociente de la division de la sumatoria de los
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ingresos totales netos de un periodo de tiempo determinado dividido entre la sumatoria de los
egresos totales netos de un periodo de tiempo determinado.

De acuerdo con Rotimi et al., (2014) para poder hallar el beneficio costo es imperativo
que tantos los beneficios como los costos sean traducidos a unidades monetarias.
2.3.10. Retorno Sobre la Inversién

El Retorno de la Inversion (ROI) es un indicador financiero que mide el rendimiento
econdmico de una inversion en base a su coste. Este indicador es fundamental tanto para
empresas como inversores, puesto que permite evaluar la eficacia y rentabilidad de una

inversion. (Banco Continental BBVA, 2024)
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CAPITULO Il
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3. ANALISIS SITUACIONAL
3.1.  Historia de la Empresa

La idea de este centro comercial fue concebida en el afio 2019 por el Sr. Cesar
Gutierrez Valdarrago, el cual al ver el crecimiento poblacional en la ciudad de Arequipa
queria construir un centro comercial con el fin de alquilar un espacio a aquellas personas que
quisieran ofrecer sus productos y/o servicios, sin embargo, a causa de la pandemia este
proyecto vio la luz el 02 de enero del 2023.

3.2. Diagnostico Organizacional

El centro comercial Solymar Plaza, el cual es el objeto de estudio de la presente
investigacion, es una entidad enfocada al alquiler de locales comerciales y stands. Solymar
Plaza inici6 sus operaciones el 02 de enero del afio 2023 en la ciudad de Arequipa, distrito de
Zamacola.

El capitulo actual expondré el diagnostico organizacional actual del area
administrativa de la organizacién, de modo que sea posible determinar los problemas
principales que envuelven esta area, con el objetivo de encontrar la solucion mas optima por
medio del uso de herramientas basadas en la gestion por procesos.

3.3.  Descripcién de la Empresa

El centro comercial Solymar Plaza fue construido con el fin de arrendar sus locales
comerciales y stands a aquellos individuos que desearan ofrecer sus productos y/o servicios de
manera formal, en un lugar seguro y accesible para todos.

Solymar Plaza cuenta con un total de veintidds locales comerciales y cuatro stands, los
locales comerciales estan orientados a los siguientes rubros: odontoldgico (consultorios
dentales), estético (peluquerias, salones de belleza y barberias) y distribucién y ventas de

prendas de indumentaria (prendas de vestir y calzado).
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3.3.1. Local Comercial

Un local comercial es un espacio hecho con material noble, el cual tiene la posibilidad
de operar como tienda, oficina, restaurante, consultorio, y otras actividades de caracter
comercial.
3.3.2. Stand

Un Stand es un espacio pequefio, generalmente hecho de material prefabricado y
ubicado a la vista de todos, su objetivo es atraer la mayor cantidad de personas, suelen
colocarse en ferias, exposiciones y centros comerciales.

En la siguiente tabla se observan las areas y costos de alquiler correspondientes a cada
local comercial para el afio 2025
Tabla 4

Caracteristicas de los locales comerciales en el afio 2025

Local Categoria Area (m2) Costo Mensual Ubicacion
101-103 Oficina Administrativa 46.4286 S/ 2,650.00 Primer Nivel
102-104 Local Comercial 38.6044 S/ 2,650.00 Primer Nivel

105 Local Comercial 20.8372 S/ 1,000.00 Primer Nivel
106 Local Comercial 23.1297 S/ 900.00 Primer Nivel
108 Local Comercial 25.3302 S/ 900.00 Primer Nivel
109 Local Comercial 26.1617 S/ 900.00 Primer Nivel
110 Local Comercial 26.1876 S/ 650.00 Primer Nivel
111 Local Comercial 20.6449 S/ 600.00 Primer Nivel
112 Local Comercial 29.197 S/ 650.00 Primer Nivel
113 Local Comercial 21.5628 S/ 600.00 Primer Nivel
115 Stand 8.58 S/ 350.00 Primer Nivel
116 Stand 8.58 S/ 350.00 Primer Nivel
117 Stand 8.58 S/ 350.00 Primer Nivel
118 Stand 8.58 S/ 350.00 Primer Nivel
201 Local Comercial 24.9314 S/ 1,000.00 Segundo Nivel
202 Local Comercial 18.8284 S/ 900.00 Segundo Nivel
203 Local Comercial 21.3044 S/ 500.00 Segundo Nivel
204 Local Comercial 23.616 S/ 650.00 Segundo Nivel
205 Local Comercial 20.8833 S/ 500.00 Segundo Nivel
206-208 Local Comercial 52.8138 S/ 1,300.00 Segundo Nivel
209 Local Comercial 28.3856 S/ 600.00 Segundo Nivel
210 Local Comercial 27.2238 S/ 600.00 Segundo Nivel
211 Local Comercial 21.6987 S/ 600.00 Segundo Nivel
212 Local Comercial 29.294 S/ 800.00 Segundo Nivel
213 Local Comercial 21.658 S/ 500.00 Segundo Nivel
214 Local Comercial 29.6079 S/ 500.00 Segundo Nivel

Nota. El costo de cada local comercial depende del area y su distancia con respecto a la

entrada principal del centro comercial, elaboracién propia.
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3.4.  Layout Actual de la Empresa
El Layout propuesto se encuentra en el apartado de Anexos, como Anexo 16,

debido al formato en el cual se encuentra el documento
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3.5.  Estructura Organizacional Actual de la Empresa

El organigrama de Solymar Plaza estd compuesto por 03 areas o departamentos y 01 contador externo. Cabe resaltar que el area de
administracion y finanzas es la encargada de supervisar y dirigir todos los departamentos y a los consultores externos.
Figura 8

Organigrama actual de Solymar Plaza

Gerente General i

Cesar Gutierrez ‘

Area de
Administracién y
Finanzas

Katherine Araujo ]

G

'
1
1
1
Area de :
Operaciones s Contador/a

Luis Rodriguez

Asistente de
Operaciones

Jacinta Sucasayre

Asistente de Comunnity
Marketing Maganer
Daniela Araujo

Shannon Yepez

Nota. En el organigrama actual de Solymar Plaza se puede apreciar que cada color representa al mismo colaborador, y los cargos que figuran con

lineas puntuadas representan a consultores externos, elaboracion propia.

53



3.6.  Caracteristicas de los Colaboradores de Solymar Plaza

Tabla5s

Caracteristicas del personal de Solymar Plaza

Cargo Personal Unidad Organica Depende de Supervisa a Sueldo Mensual  Costo H/H
Gerente General Cesar Valdarrago Gerencia General Administrador/a S/ 2,500.00 S/12.02
P Jefe de Marketing

- . . . Ar_ea de_ Jefe de Operaciones

Administrador/a Katherine Araujo Montesinos ~ Administracion y Gerente General Comunity Manager S/2,000.00 S/9.62
Finanzas y g
Contador/a (Externo)
. . A . . A Asistente de Marketing

Jefe de Marketing Deinner Herrera Bartolo Area de Marketing Administrador/a S/1,300.00 S/7.21

Comunity Manager
A5|stent_e de Daniela Araujo Montesinos ~ Area de Marketing  Jefe de Marketing S/ 750.00 S/3.61

Marketing
Comunity Manager Shannon Yepes Saldafia Area de Marketing  Jefe de Marketing S/ 1,300.00 S/ 6.25
Jefe de Operaciones Luis Ge”‘?a” Rodriguez Area_de Administrador/a Asistente de Operaciones S/1,900.00 S/9.13
Céceres Opgramones

Asistente de Jacinta Sucasaire Sucasaire Arqa &e Jefe de Operaciones S/1,200.00 SI5.77

Operaciones

Operaciones

Nota. El personal que opera dentro de Solymar Plaza est4 conformado por un total de 07 colaboradores, en donde cada colaborador tiene un

puesto de trabajo y un sueldo establecido, sin embargo, el puesto de trabajo como tal no cuenta con un MOF definido que detalle cada una de las

funciones y actividades que el colaborador deba desempefiar, elaboracion propia.
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3.7.  Filosofia Organizacional
3.7.1. Mision

Actualmente Solymar Plaza no cuenta con una mision definida, por ende, gracias al
andlisis que se llevara a cabo, sera posible establecer la mas adecuada.
3.7.2. Vision

En el presente, Solymar Plaza no posee una vision definida, de modo que el analisis
que se llevaré a cabo hara posible su definicion més adecuada
3.7.3. Valores

A la fecha Solymar Plaza carece de valores establecidos, por lo cual estos se definiran
una vez que se haya ejecutado y culminado el anélisis.
3.8.  Clientes

Los clientes de Solymar estdn compuestos por micro comerciantes y macro
comerciantes
3.9. Areas de la Empresa
3.9.1. Gerencia General

La gerencia general est4 a cargo del Sr. Cesar Gutiérrez VValdarrago, quien a su vez es
el duefio y fundador de Solymar Plaza.
3.9.2. Area de Administracion y Finanzas

Esta area es la encargada de supervisar, dirigir y coordinar a todas las areas de
Solymar Plaza, incluyendo a los consultores externos, esta conformada por un Gnico
administrador el cual tiene las siguientes funciones:

e Realizar los pagos de todos los servicios y compras del centro comercial
e Gestionar todo el proceso de arrendamiento de locales comerciales y modulos

de venta
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e Supervisar y llevar a cabo las coordinaciones respectivas con el area de
marketing y el area de operaciones

e Llevar a cabo el proceso de cobro de la mensualidad de los arrendatarios

e Ejecutar el proceso de cese de arrendamiento de locales comerciales

e Elaborar los requerimientos necesarios para la compra de articulos y/o
servicios para el centro comercial.

o Dirigir el area de recursos humanos, el area de compras y el area de ventas

e Realizar los procesos de reclutamiento de Solymar Plaza

e Gestionar los legajos de los colaboradores

e Controlar los ingresos y salidas de los colaboradores del centro comercial

e Llevar a cabo el pago de haberes de los colaboradores de Solymar Plaza

¢ Reasignar funciones adicionales a los colaboradores cuando la situacion lo
amerite

e Aprobar permisos por temas de salud, defuncion de familiar director, etc.

e Realizar memorandums, amonestaciones o llamados de atencidn al personal
que incumpla con sus funciones respectivas o las ejecute de forma ineficiente.

e Realizar los procesos de despido y cese del personal de Solymar Plaza

e Solicitar al area de marketing la elaboracién de anuncios de los stands
disponibles

e Brindar informacién acerca de los stands disponibles a los interesados

e Gestionar todo el proceso de arrendamiento de locales comerciales y médulos
de venta

3.9.3. Area de Marketing
El area de marketing esta a cargo de 03 colaboradores: el jefe de marketing, el

asistente de marketing y el comunnity manager, el jefe de marketing es quien realiza las
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propuestas de marketing necesarias para la captacion de mas clientes y a su vez, se encarga de
elaborar anuncios de carécter digital.
e Elaborar los anuncios digitales
e Publicar los anuncios digitales de los stands disponibles
e Crear videos para la plataforma de Tik Tok, Instagram y Facebook
3.9.4. Area de Operaciones
El area de operaciones se encuentra a cargo del jefe de operaciones y el asistente de
operaciones, esta area tiene como objetivo velar por la seguridad de todo el personal dentro de
las instalaciones, garantizar un buen estado de la infraestructura, realizar la limpieza de areas
y la gestionar los servicios de mantenimiento, en conjunto con el area administrativa cuando
sean requeridos. Las funciones de esta area son las siguientes:
e Mantener el orden y la seguridad dentro de las instalaciones de Solymar
e Realizar la apertura y cierre del centro comercial
e Reportar al &rea administrativa cualquier averia, falla o dafio que se manifieste
en el centro comercial
e Gestionar las compras de articulos y servicios relacionadas al mantenimiento
del centro comercial
e Llevaracabo la limpieza de las &reas comunes del centro comercial
3.10. Manual de Organizacion y Funciones
En la actualidad, Solymar Plaza no posee algin MOF definido, por lo que parte de la
propuesta de mejora sera la implementacion de estos.
3.11. Descripcion del Proceso de Arrendamiento de Local Comercial
Pese que muchas veces la localizacion de un local comercial se lleva a cabo de forma
instintiva. Esta decision ha evolucionado mucho en los ultimos afios, tomando un rumbo mas

objetivo (Hualpa y Suarez, 2013, como se citaron en Mendoza., et al., 2019)
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Hoy en dia el cliente considera tres criterios a la hora de arrendar un local comercial:
dimensiones, localizacion y costo.
A continuacion, se presenta el Diagrama de Flujo del Proceso de Arrendamiento de

locales comerciales, el cual este compuesto por un total de 14 actividades.
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Figura 9

Diagrama actual del proceso de arrendamiento de locales comerciales

Area de marketing

de locales

ién y finanzas

Proceso de

Area de administraci

Nota. El proceso de arrendamiento de local comercial cuenta con un total de 14 actividades, de las cuales, 13 actividades son netamente

ejecutadas por el area de administrador y finanzas, recayendo Unicamente en el administrador, elaboracion propia.
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3.11.1. Publicacién del Local o Stand Disponible

El proceso de arrendamiento de local comercial inicia con la publicacion del local o

stand disponible en las paginas de Facebook, Instagram y Tik Tok de Solymar Plaza.

Figura 10

Anuncid de locales comerciales disponibles

@ Seélymar

——
—

“"

ploza

DALE UN LUGCAR
A TU NEGOCIO
[ ]
CONTAMOS CON
6 LOCALES LIBRES
-
LOCALES CON ESPACIOS
AMPLIOS Y MODERNOS
=

BUENA UBICACION DEL
CENTRO COMERCIAL

PARA MAS INFORMACION

INFORMACION: 966445245

Nota. El anuncié corresponde a los locales comerciales disponibles de Solymar Plaza en el

mes de enero del afio 2025, tomado de la Red social Facebook de Solymar Plaza.
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Figura 11

Anuncid de descuento por temporada en alquiler de locales

@ Selymar

~ ' plaza

APROVECHAY

ATQUIIA

EL LOCAL IDEAL

LLEVA TU NEC SIGUIENTE NIVEL

APROVECHA EL 15% DE DESC.
COMO BONO DE INGRESO

CONTAMOS CON STAND DESDE 23m”

CALLE MARANON 327 ZAMACOLA, CERRO COLORADO - AREQUIPA
Nota. El anuncio corresponde a los locales disponibles en Solymar Plaza en el mes de octubre
del 2023, temporada en la que se optd por lanzar un descuento con el fin de atraer mas

arrendatarios, tomado de la Red social Facebook de Solymar Plaza.

3.11.2. Entrega de Informacion del Local o Stand Disponible

Una vez que una persona interesada contacta a Solymar Plaza, el administrador del
centro comercial le brinda la informacién acerca de los locales disponibles ya sea via
telefénica o presencial.
3.11.3. Visita Guiada a Solymar Plaza

En caso de el cliente muestre interese en base a la informacion recibida, el
administrador procede a agendar una visita guiada al centro comercial, donde la parte

interesada tendra la posibilidad de conocer los locales disponibles.
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3.11.4. Recepcion de Documentos

Si el cliente optd arrendar un local comercial o stand, se procede a solicitar una copia
de su DNI y un recibo de agua o luz para continuar el proceso de arrendamiento.
3.11.5. Elaboracidn del Contrato de Arrendamiento

En base a la proveniente del DNI, el recibo de luz y los acuerdos establecidos entre el
arrendatario y el administrador, se procede a elaborar el contrato de arrendamiento, fijando los
términos y condiciones previamente acordados.
3.11.6. Cobro de la Garantia y Primera Mensualidad

Una vez que el contrato haya sido firmado por ambas partes, el arrendatario procedera
tanto a realizar el abono correspondiente al primer mes, como la entrega de la garantia, la cual
es el equivalente al 50% del costo de una mensualidad y sera devuelta al finalizar el contrato
de arrendamiento siempre y cuando el local comercial se devuelva en la misma condicion en
la que se entrego
3.11.7. Entrega del Local

Finalmente, luego de haber recibido el pago de la primera mensualidad y el abono de
la garantica, se procede con la entrega de la llave del local al arrendatario.
3.11.8. Evaluacion del Arrendatario

De forma semestral, se tiende a evaluar a los arrendatarios con el objetivo de analizar
si se le aplicara una renovacion contractual o no, en casos muy severos se suele retirar al
arrendatario antes de que este culmine su contrato, si es que las faltas cometidas fueron
severas.

Los criterios a evaluar son los siguientes: puntualidad al cancelar el alquiler,
cumplimiento del reglamento interno del centro comercial y cumplimiento con las clausulas

contractuales.
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3.11.9. Renovacion Contractual

En caso que el contrato de arrendamiento haya culminado y el arrendatario haya
tenido resultados positivos en su evaluacién, se procede a llevar una renovacion contractual
entre el arrendatario y el administrador.
3.11.10. Verificacion del Estado del Local Comercial

Finalmente, cuando un arrendatario, por diversos motivos, ya no continuara alquilando
un local comercial en Solymar Plaza, se procede a inspeccionar la condicion en la que este
esta dejando el local, de encontrarse en muy buen estado como lo arrendo en un inicio se
procede con la devolucién de la garantia, de lo contrario Solymar Plaza hace uso de esta para
reparar y dar mantenimiento al local comercial.
3.11.11. Devolucién de la garantia

La devolucion de la garantia solo aplica en caso que el arrendatario entrega el local
comercial en muy buen estado, tal como lo alquilo en un inicio.
3.11.12. Retencidn de la garantia

La retencion de la garantia se da cuando el local comercial presenta dafios o suciedad,
para la cual es necesario llevar a cabo alguna reparacion o mantenimiento.
3.11.13. Desocupacion del local comercial

A pesar que la desocupacion del local comercial es responsabilidad del arrendatario,
en algunas ocasiones Solymar Plaza lleva a cabo este proceso con el fin de desalojar el local
comercial lo antes posible para que este pueda volver a ser arrendado.
3.11.14. Mantenimiento y Reparacion del local comercial

El mantenimiento y la reparacion del local comercial se da al momento en el que un
arrendatario deja de rentar un local comercial y este presenta suciedad o dafios, es imperativo
que el local comercial este en optimo estado para poder ser alquilado por un nuevo

arrendatario.
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3.12. Encuesta Efectuada a los Colaboradores

Con la finalidad de conocer e identificar los problemas que manifiesta el proceso de
arrendamiento de locales comerciales, se optd por encuestar a cada uno de los colaboradores
de Solymar Plaza que forman parte de este proceso, considerando que la organizacion solo
cuenta con 07 colaboradores, se procedio a encuestar a cada uno de ellos.

Las encuestas realizadas se basaron en la escala de Likert, permitiendo analizar el
proceso de arrendamiento de locales comerciales desde la perspectiva del trabajador, de tal
modo que se puede plantear soluciones mas eficientes al contrastar la informacion de la data
de Solymar Plaza.

En la Figura N°12 se observa un modelo de encuesta aplicado a los colaboradores.
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Figura 12

Modelo de encuesta aplicado a los colaboradores

Encuesta al colabarador basada en Ia escala de Likert
Apellidos v Nombres: Crenern: Area:
FPresunta DINT: Pregunta Cargo:
Recibo capacitaciones periodicas acerca de e qUe ATes 0 CArges son los responsables de las
1 ; .- - . ] actividades gue preceden o suceden despuoes de
la forma de ejecncion de mis actividades las mias
A Sismpre A Siempre
E Frecuentements E Frecusntements
C Raramente C Raramente
3] A veres D. A vweres
E. HWunca E. Munca
3 Comozco mis funciones de forma clara . He semtido frusl:ral_'iﬁn par Ejecuta:_ta_rus de las
coales no tenia nada de comocimiento
A Totalmente de acoerdo A Siempre
B De acusrdo B Frementemenie
C N1 de acustdo ni en desacusrdo C Raramente
ja) En desacuerde D. A weres
E. Totalmente en desacusrdo E. Hunca
3 La fanciones que desempeno guardan 5 Conozco el grado de importancia v severidad de
relacion con mi carrera profesional cada wna de las actividades que ejecnto
A Totalmente de acnerdo A Sismpre
E. De acuerdo E Frecuentements
C. N1 de acustdo ni en desacusrdo C Raramente
D En desacuerde D. A weres
E. Totalmente en desacuerdo E. Munca
1 La empresa me brinda soporte coando 5 ;Quetm} importante considera la
tengo duda sobre alznna actvidad implementacion de oo MOF en la empresas?
A Sismpre A Muy Importanie
E Frecuentements E Importante
C Faramente C Henmral
O A vweres . Poco importante
E. HWunca E. MWada importante
5 Tengo nna forma estandarizada de ejecntar 18 Conozco con claridad la mision ¥ vision de la
cada mna de mis actividades EMpresa
A Totalmente de acoerdao A Totalmente de acnerdo
B De acusrdo B Die acusrdao
C N1 de acuerdo ni en desacuerdo C Ni de acnerdo ni en desacnerdo
0 En desacuerdo D En dezsacusrdo
E. Totalmente en desacusrdo E. Tomlmente en desacuerdo
FIRMA DEL COLABORADOR/A FIRMA DEL ADMINISTRADOR

Nota. La encuesta se basa en 10 preguntas que seran evaluadas mediante la escala de Likert,

este procedimiento es el méas utilizado para el estudio y anélisis de actitudes o percepciones,

elaboracion propia.
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3.12.1. Resultados de las Encuestas Efectuadas a los Colaboradores
Tabla 6

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 1

Recibo capacitaciones periddicas acerca de la

forma de ejecucion de mis actividades # Colaboradores %
Siempre 0 0.00%
Frecuentemente 0 0.00%
Raramente 2 33.33%
A veces 3 50.00%
Nunca 1 16.67%
Total 6 100.00%

Nota. El 33.33% de los colaboradores afirman recibir capacitaciones raramente, un 50%
afirma recibir capacitaciones a veces y el otro 16.67% afirma que nunca recibe
capacitaciones, elaboracion propia.

Figura 13

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 1

Recibo capacitaciones peridodicas

0%
17%

33%

50%

= Siempre = Frecuentemente Raramente Aveces = Nunca

Nota. Se observa que la mitad de los colaboradores afirman que recibieron capacitaciones a
veces, ningun colaborador afirmo recibir capacitaciones siempre ni frecuentemente,

elaboracion propia.
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Tabla7

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 2

Conozco mis funciones de forma clara # Colaboradores %
Totalmente de acuerdo 1 16.67%
De acuerdo 4 66.67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo s 16.67%
En desacuerdo 0 0.00%
Totalmente en desacuerdo 0 0.00%
Total 6 100.00%

Nota. El 16.67% de los colaboradores afirman estar totalmente de acuerdo en conocer sus
funciones de forma clara, un 67.67% afirman estar de acuerdo en conocer sus funciones de
forma clara y el otro 16.67% afirma no estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, elaboracion

propia.

Figura 14

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 2

Conozco mis funciones de manera clara

0%

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo

67%

Nota. Se puede observar que mas de la mitad de los colaboradores afirman estar de acuerdo en
conocer sus funciones de forma clara, por otra parte, ningun colaborador afirma en estar en

desacuerdo, elaboracion propia.
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Tabla 8

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 3

Las funciones que desempefio guardan relacion con

. . # Colaboradores %
mi carrera profesional

Totalmente de acuerdo 0 0.00%

De acuerdo 1 16.67%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 3 50.00%
Totalmente en desacuerdo 2 33.33%
Total 6 100.00%

Nota. La mitad de los colaboradores afirman estar en de acuerdo en conocer sus funciones de
forma clara, un 67.67% afirman estar en desacuerdo acuerdo en ejecutar funciones acordes a

su cargo, un 33.33% estan totalmente en desacuerdo, elaboracion propia.

Figura 15

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 3

Mis funciones guardan relacion con mi profesion

0%

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Nota. Es posible observar que méas de la mitad de los colaboradores afirman estar desacuerdo
en desempefiar funciones acordes a su profesion, solo un 16.67% afirma estar de acuerdo,

elaboracion propia.
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Tabla9

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 4

La empresa me brinda soporte cuando tengo una

duda sobre como resolver una actividad # Colaboradores %
Siempre 0 0.00%
Frecuentemente 0 0.00%
Raramente 2 33.33%
A veces 3 50.00%
Nunca 1 16.67%
Total 6 100.00%

Nota. Ningun colaborador afirma recibir soporte siempre o de manera frecuente cuando no
sabe como resolver alguna actividad, la mitad de los colaboradores afirman recibir soporte a
veces, elaboracién propia

Figura 16

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 4

La empresa me brinda soporte frente a una
duda

0,
17% 0%

< 33%

50%

= Siempre = Frecuentemente Raramente Aveces = Nunca

Nota. Es posible observar la mitad de los colaboradores afirman recibir soporte a veces
cuando manifiestan alguna duda o consulta, un 16.67% afirma nunca recibir soporte y el otro

33% afirma haber recibido soporte raramente, elaboracion propia.
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Tabla 10

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 5

Tengo una forma estandarizada de ejecutar

cada una de mis actividades # Colaboradores %
Totalmente de acuerdo 1 16.67%
De acuerdo 1 16.67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 3 50.00%
Totalmente en desacuerdo 1 16.67%
Total 6 100.00%

Nota. El 50% de los colaboradores afirman estar en desacuerdo con tener una forma
estandarizada de ejecutar sus tareas, un 16.67 afirma estar totalmente de acuerdo de tener una
forma estandarizada, otro 16.67% afirma estar de acuerdo y el otro 16.67 afirma estar

completamente en desacuerdo, elaboracion propia

Figura 17

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 5

Tengo una forma estandarizada de ejecutar mis
actividades

17% 16%

" = Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

’ 17% Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

0%
° = Totalmente en desacuerdo

50%

Nota. Es posible observar que el 67%, mas de la mitad de los colaboradores afirman estar en
desacuerdo al contar con una forma estandarizada de ejecutar sus actividades, elaboracion

propia.
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Tabla 11

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 6

Se que areas o cargos son los responsables de las

actividades que preceden o suceden después de las mias # Colaboradores %
Siempre 2 33.33%
Frecuentemente 1 16.67%
Raramente 3 50.00%
A veces 0 0.00%
Nunca 0 0.00%
Total 6 100.00%

Nota. EI 50% de los colaboradores afirman raramente saber que areas o cargos son los
responsables de las actividades que preceden o suceden a las suyas, un 33.33% afirman
siempre saberlo y el otro 16.67% afirmar saberlo frecuentemente, elaboracion propia.
Figura 18

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 6

Se que areas son las responsables de las
actividades que preceden o suceden a las mias

0%

50%

= Siempre = Frecuentemente = Raramente Aveces = Nunca

Nota. Es posible observar que la mitad de los colaboradores afirman raramente saber que
areas son las responsables de ejecutar las tareas o actividades que preceden o suceden a las

suyas, elaboracion propia
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Tabla 12

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 7

He sentido frustracion por ejecutar tareas de las

. . # Colaboradores %
cuales no tenia nada de conocimiento
Siempre 0.00%
Frecuentemente 3 50.00%
Raramente 1 16.67%
A veces 2 33.33%
Nunca 0.00%
Total 6 100.00%

Nota. El 50% de los colaboradores afirman manifestar frustracion frecuentemente al ejecutar

tareas de las cuales carece de conocimiento en lo absoluto, un 16.67% raramente manifiesta

este tipo de frustracidn y el otro 33.33% a veces manifiesta este tipo de frustracion,

elaboracion propia.
Figura 19

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 7

He sentido frustracion al ejecutar tareas de las
cuales no tenia algun conocimiento en lo absoluto

0%

50%

= Siempre = Frecuentemente = Raramente Aveces = Nunca

Nota. Es posible observar que la mitad de los colaboradores afirman sentir frustracion

frecuentemente al ejecutar tareas de las cuales carecen algun tipo de conocimiento, un 33% ha

manifestado esta frustracion a veces, elaboracién propia
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Tabla 13

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 8

Conozco el grado de importancia y severidad de

[0)
cada una de las actividades que ejecuto # Colaboradores /o

Siempre 1 16.67%
Frecuentemente 1 16.67%
Raramente 1 16.67%

A veces 2 33.33%
Nunca 1 16.67%
Total 6 100.00%

Nota. El 33% de los colaboradores afirman conocer a veces el grado de importancia de las
actividades que ejecutan, un 16.67% nunca conocen el grado de importancia, otro 16.67%

raramente conoce el grado de importancia, elaboracion propia.

Figura 20

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 8

Conozco el grado de importancia de cada
actividad que ejecuto

17% 16%

17%

33%

= Siempre = Frecuentemente = Raramente Aveces = Nunca

Nota. Es posible observar un poco mas de la tercera parte de los colaboradores afirman a

veces conocer el grado de importancia de las tareas que ejecutan, elaboracién propia.
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Tabla 14

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 9

¢ Qué tan importante considera la implementacion de

un MOF en la empresa? f# Colaboradores %
Muy importante 2 33.33%
Importante 4 66.67%
Neutral 0 0.00%
Poco Importante 0 0.00%
Nada Importante 0 0.00%
Total 6 100.00%

Nota. El 67.67% de los colaboradores afirman que la implementacion de un MOF para la
empresa importante, y el otro 33.33% afirman que es muy importante el implementar un

MOF, elaboracion propia.

Figura 21

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 9

¢Que tan importante considera la
implementacion de un MOF?

0%

= Muy importante = Importante = Neutral Poco Importante = Nada Importante

Nota. De acuerdo con la gréfica, el 67%, es decir mas de la mitad de los colaboradores
afirman que es importante llevar a cabo la implementacion de un MOF en la empresa, el otro

33% indica que esta implementacion es muy importante, elaboracién propia.
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Tabla 15

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 10

Conozco con claridad la misién y vision de la

# Colaboradores %
empresa
Totalmente de acuerdo 2 33.33%
De acuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 16.67%
En desacuerdo 1 16.67%
Totalmente en desacuerdo 2 33.33%
Total 6 100.00%

Nota. Un 33.33% de los colaboradores afirman estar completamente en desacuerdo al conocer
la mision, vision y valores de la empresa, otro 33.33% afirman estar totalmente de acuerdo, ya

que saben que Solymar Plaza no posee mision ni vision, elaboracion propia.

Figura 22

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 10

Conozco con claridad la mision y vision de la
empresa

= Totalmente de acuerdo

= De acuerdo

= Ni de acuerdo ni en

desacuerdo

En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo

Nota. En base a la gréfica, la tercera parte afirma estar en desacuerdo respecto a conocer la
mision y visién de Solymar Mar, otro 33.33% afirma saber que Solymar Plaza no posee una

visién ni mision, elaboracién propia.
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3.13. Encuesta Efectuada a los Arrendatarios

Considerando que la gestidn por procesos busca la satisfaccion del cliente y al mismo
tiempo el cumplimiento de los objetivos de la organizacion, se procedié a realizar encuestas
de nivel descriptivo a cada uno de los arrendatarios actuales de Solymar Plaza.

Las encuestas realizadas a los arrendatarios fueron de tipo descriptivo, haciendo
posible conocer el punto de vista que el cliente tiene acerca del proceso de arrendamiento de
locales comerciales, de tal modo que sea factible plantear soluciones mas eficientes al
contrastar la informacion de la data de Solymar Plaza con la informacién obtenida a partir de
las encuestas de cada colaborador.

La figura que se muestra a continuacion corresponde al formato de encuesta aplicado a

los arrendatarios de Solymar Plaza.
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Figura 23

Modelo de encuesta aplicado a los arrendatarios

Encuesta a los arrendatarios
Apellidos ¥ Nombres: Cenero: Local Comercial:
Fregunta Pregunta DNI:
L . . Jue porcentaje de sus ingresos destina en
: distrito reside? -
1 <En que distrito reside promedio para el pago del alguiler?
5 a) 16%: - 30%
{Cuante tiempo Heva arrendando el .
local comercial? B) 31% - 43%
a) 0 - 3 mesac c) 45%: - 602
b 4 - § meses d) Mas del 60e
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
) 7-9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
&l mas importante
d) 10 - 17 meses El precio ]
&) Mas de 17 meses " La ubicacion del centro comescial O
; Como fue que 3¢ entero de la - . .
- b del lecal comercial
disponibilidad del local comercial® ~A phacacien e o
3) Bedes Sociales El tamano del local comescial O
b} Afiches 0 Volantes La sepumidad que brinda 2] ceniro comercial O
3
) Publicidsd Badial 8 En que rubro se desenvoelve su megocio?
d) Publicidad Televisiba
&) Por comentarios de un tercero i Cuantos clieg.te; en promedio atiende
o diariamenie”
D cuamte som sus ngresos mensuales
percibidos™
4
Tove dificaltades al momento de iniciar con &1
10 process de arrendamiento del local comercial?
iSmele pagar el alquiler de su local
comercial a dempo™
Explique:
5 a) 51
11
b Ko
FIRMA DEL ARRENDATARID FIRMA DEL ADMINISTRADOR

Nota. Las 11 preguntas ayudan a entender los problemas o dificultades durante el proceso de

arrendamiento desde la perspectiva del cliente, elaboracion propia.
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3.13.1. Resultados de las Encuestas Efectuadas a los Arrendatarios
Tabla 16

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 1

¢En que distrito reside? # Arrendatarios %

Alto Selva Alegre 3 18.75%
Cayma 2 12.50%

Cercado 2 12.50%

Cerro Colorado 3 18.75%
Paucarpata 3 18.75%

Socabaya 1 6.25%
Yanahuara 2 12.50%
Total 16 100.00%

Nota. De acuerdo con las estadisticas, el 75% de los arrendatarios viven cerca del centro
comercial, siendo Cerro Colorado y Alto Selva alegre los distritos cercanos con mayor
numero de arrendatarios elaboracién propia

Figura 24

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 1

Lugar de residencia

13%

19%
6‘;«>

12%
19%

19%

= Alto Selva Alegre = Cayma = Cercado Cerro Colorado

= Paucarpata = Socabaya ® Yanahuara

Nota. En base a la grafica, los distritos con menos concentracidn de arrendatarios son:
Socabaya, Cayma, Yanahuara y Cercado, por otra parte, el distrito de Paucarpata pese a no

estar cerca del centro comercial posee al 18.75% de los arrendatarios, elaboracién propia.
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Tabla 17

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 2

¢ Cuanto tiempo lleva arrendado el

. # Arrendatarios %
local comercial?

0 - 3 meses 0 0.00%

4 - 6 meses 1 6.25%

7 - 9 meses 5 31.25%
10 - 12 meses 9 56.25%

Mas de 12 meses 1 6.25%
Total 16 100.00%

Nota. En base a las estadisticas, el 56.25% de los arrendatarios llevan de 10 a 12 meses
alquilando un local comercial en Solymar Plaza, otro 6.25% ya va mas de un afio y el otro

6.25% van de 4 a 6 meses, elaboracion propia.

Figura 25

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 2

Tiempo de arrendamiento del local comercial

6% 0% 7%

Vo, -

56%

#0-3meses =4-6meses 7 - 9 meses 10-12 meses = Mas de 12 meses

Nota. Segun la gréafica, méas de la mitad de los arrendatarios llevan alquilando un local
comercial entre 10 a 12 meses, y un 6.25% lleva méas de un afio alquilando un local comercial

elaboracion propia
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Tabla 18

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 3

¢ Coémo fue que se entero de la

disponibilidad de local comercial? # Arrendatarios %
Redes Sociales 3 18.75%
Afiches o Volantes 5 31.25%
Publicidad Radial 0 0.00%
Publicidad Televisiva 0 0.00%
Por comentarios de un tercero 8 50.00%
Total 16 100.00%

Nota. Se puede observar que la mitad de los arrendatarios de Solymar Plaza se enteraron del
servicio de arrendamiento de estos locales por comentarios de un tercero, un 31.25% se entero
por medio de afiches o volantes, elaboracion propia.

Figura 26

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 3

Medios de conocimiento del local comercial

19%

50%

31%

0%

= Redes Sociales = Afiches o Volantes
Publicidad Radial Publicidad Televisiba

= Por comentarios de un tercero

Nota. De acuerdo con la gréfica, la mitad de los arrendatarios se entero sobre la disponibilidad
de los locales a través de comentarios de un tercero, casi la tercera parte de los arrendatarios
lo hizo mediante afiches o volantes y el 19% se enterd sobre la disponibilidad de los locales

mediante redes sociales elaboracion propia.
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Tabla 19

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 4

¢ De cuanto son sus utilidades

L # Arrendatarios %
mensuales percibidos?

[2900 - 3936) 6 37.50%
[3936 - 4972) 3 18.75%
[4972 - 6008) 5 31.25%
[6008 - 7044) 1 6.25%
[7044 - 8080] 1 6.25%

Total 16 100.00%

Nota. Se aprecia que el 37.50% de los arrendatarios perciben utilidades mensuales entre los
S/2900.00 y S/3936.00, un 31.25% perciben utilidades entre los S/4972.00 y los S/6008.00

elaboracion propia.

Figura 27

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 4

Ingresos mensuales

6%

6%
‘ 38%

19%

= [2900 - 3936) = [3936-4972) = [4972-6008) = [6008 - 7044) = [7044 - 8080]

Nota. Segun la gréfica, mas de la tercera parte percibe utilidades mensuales entre los
S/2900.00 y S/3936.00, casi la tercera parte percibe utilidades mensuales entre los S/4972.00
y los S/6008.00 y casi la quinta parte percibe utilidades que rondan los S/6008.00 y

S/7044.00, elaboracion propia.



Tabla 20

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 5

¢Suele pagar el alquiler de su local

comercial a tiempo? # Arrendatarios %
Si 12 75.00%
No 4 25.00%
Total 16 100.00%

Nota. Como se observa, el 75% de los arrendatarios si afirman pagar el alquiler a tiempo,

elaboracion propia.

Figura 28

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 5

Pago de alquiler a tiempo

‘

= Si = No

Nota. Segun la grafica, un grupo considerable de arrendatarios equivalentes a las 3/4 partes,

afirman pagar la mensualidad de su local dentro del plazo establecido, elaboracion propia.
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Tabla 21

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 6

¢Cuénto con un RUC o RUS que le

1 [0)
permita emitir facturas o boletas? # Arrendatarios /o
Si 6 37.50%
No 10 62.50%
Total 16 100.00%

Nota. Como se observa, el 62.50% de los arrendatarios si afirman no contar con un RUC o

RUS para emitir facturas o boletas de venta, elaboracion propia.

Figura 29

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 6

Arrendatarios que poseen RUC/RUS

63%

= Si = No

Nota. En base a la grafica, mas de la mitad de los arrendatarios no cuentan con un RUC o

RUS que les permite emitir facturas y/o boletas de venta, elaboracion propia.
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Tabla 22

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 7

¢ Qué porcentaje de sus ingresos

destina en promedio para el pago de # Arrendatarios %
alquiler?

Menos del 16% 7 43.75%

16%-30% 6 37.50%

31-45% 3 18.75%

46%-60% 0 0.00%

Mas del 60% 0 0.00%
Total 16 100.00%

Nota. Se puede apreciar que un poco mas de la mitad de los arrendatarios destinan entre el
16% y el 30% de sus ingresos mensuales en el pago de alquiler del local comercial, casi la
mitad de los arrendatarios destinan menos del 16% y un 18.75% destinan entre el 31% y el
45% de sus ingresos para el pago del alquiler, elaboracion propia.

Figura 30

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 7

% de Ingresos destinados al pago del alquiler

0%

19% .

44%

= Menos del 16% = 16%-30% = 31-45% 46%-60% = Mas del 60%

Nota. De acuerdo con la gréfica, solo el 19% destina entre el 31% y el 45% de sus ingresos
para el pago del alquiler, un 44% destina menos del 16% de sus ingresos, y otro 37% destina

entre el 16% y el 30%, elaboracion propia.
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Tabla 23

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 8

¢ Qué factor considera mas importante al

. . # Arrendatarios %
momento de alquilar un local comercial
El Precio 7 43.75%
La ubicacién del centro comercial 3 18.75%
La ubicacioén del local comercial 5 31.25%
El tamaiio del local comercial 1 6.25%
La seguridad que brinda el centro comercial 0 0.00%
Total 16 100.00%

Nota. Como se observa, el 43.75% de los arrendatarios si afirman considerar mas importante
el precio al momento de arrendar un local comercial, un 18.75% afirma que la ubicacion den

centro comercial es mas importante y otro 31.25% afirma que la ubicacion del local comercial

es mas importante, elaboracion propia.

Figura 31
Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 8

Factor mas importante al momento de
alquilar

6% 0%
= El Precio

= La ubicacion del centro

31% 44%
comercial
= La ubicacion del local
. comercial

El tamafio del local
comercial
19%

Nota. En base a la gréfica, casi la mitad de los arrendatarios consideran que el precio es el
factor més importante al momento de alquilar un local comercial, solo un 6% considera que el

factor mas importante es el tamafio del local comercial, elaboracion propia.
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Tabla 24

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 9

¢ Queé factor considera menos importante al

; - # Arrendatarios %
momento de alquilar un local comercial
El Precio 1 6.25%
La ubicacién del centro comercial 2 12.50%
La ubicacién del local comercial 1 6.25%
El tamafo del local comercial 8 50.00%
La seguridad que brinda el centro comercial 4 25.00%
Total 16 100.00%

Nota. Como se observa, el 50% de los arrendatarios afirman que el factor menos importante al
momento de alquilar un local comercial es el tamario del local comercial, un 25% afirma que
el factor menos importante es la seguridad que brindad el local comercial, elaboracion propia.
Figura 32

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 9

Factor menos importante al momento de
alquilar

6%

Z”B% o
6%
’ = La ubicacion del centro

comercial

La ubicacién del local
comercial

El tamafio del local
comercial
50%

Nota. En base a la grafica, la mitad de los arrendatarios consideran que el tamafio del local
comercial es el factor menos importante al momento de alquilar un local comercial, solo un

6% consideran que el precio es el factor menos importante
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Tabla 25

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 10

¢En que rubro se desenvuelve su

. # Arrendatarios %
negocio?

Indumentaria 5 31.25%
Venta de calzado 2 12.50%
Venta de cosméticos 2 12.50%

Jugueteria infantil 1 6.25%

Accesorios para mascotas 1 6.25%

Bisuteria 1 6.25%
Salon de belleza 2 12.50%

Clinica dental 1 6.25%

Minimarket 1 6.25%
Total 16 100.00%

Nota. Se logra apreciar que el 31.25% de los arrendatarios se dedican al rubro de
indumentaria. Siendo el mayor rubro en todo el centro comercial, elaboracion propia.
Figura 33

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 10

Rubro de los negocios de Solymar Plaza

o 6% = [ndumentaria
° 319 = Venta de calzado
0
13% = Venta de cosmeticos
7 Jugueteria infantil
8 7
6% ‘

13%

= Accesorios para mascotas
= Bisuteria
= Salon de belleza

6% m Clinica dental

13%

= Minimarket

Nota. De acuerdo con la gréfica, el 31% de los arrendatarios se dedican al rubro indumentario,

siendo este el rubro dominante en todo el centro comercial, elaboracion propia.



Tabla 26

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 11

¢Cuanto clientes atiende en

promedio diariamente? # Arrendatarios %
[11 - 15] 1 6.25%
[16 - 22] 4 25.00%
[23 - 27] 3 18.75%
[28 - 32] 5 31.25%
[33 - 38] 3 18.75%
Total 16 100.00%

Nota. Se puede apreciar que el 31.25% de los arrendatarios tienen entre 28 a 32 clientes por
dia, el 25% tienen entre 16 a 22 clientes y solo un 6.25% tiene entre 11 a clientes por dia,

elaboracion propia.

Figura 34

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 11

Clientes por dia

6%

19%
".25%
19%

m[11-15] = [16-22] =[23-27] =[28-32] =[33-38]

Nota. Segun la grafica, casi la tercera parte de los arrendatarios tienen entre 28 a 32 clientes
por dia, una cuarta parte tiene entre 16 a 22 clientes por dia, un 19% tiene entre 23 a 27

clientes por dia, solo un 6% tiene entre 11 a 15 clientes por dia, elaboracion propia.
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Tabla 27

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 12

¢ Tuvo dificultades al momento de iniciar

con el proceso de arrendamiento del local # Arrendatarios %
comercial?
Si 12 75.00%
No 4 25.00%
Total 16 100%

Nota. En base a la tabla el 75% de los arrendatarios actuales tuvieron problemas al momento

de arrendar el local comercial, elaboracién propia.

Figura 35

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 12

Dificultades al momento de iniciar con el
proceso de alquiler

Z

= Si = No

Nota. De acuerdo con la gréfica, las 3/4 partes de los arrendatarios actuales de Solymar Plaza
manifestaron problemas o dificultades al momento de arrendar el local comercial, elaboracion

propia.
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Tabla 28

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 13

Causa de la dificultad # Arrendatarios %
Informacién telefénica poco clara 3 25.00%
El encargado de llevar a cabo la visita guiada 1 8.33%

realizo diversas tareas durante la visita

El teléfono de cgntagto no respondia los 2 16.67%
mensajes ni llamadas

Informacion telefénica errénea acerca de los
: ; 3 25.00%
locales disponibles

El arrend_atarlo no deseaba alquilar el I(~)cal 2 16.67%
comercial para el rubro que desempefio

La persona de contacto no tenia tiempo
disponible para llevar a cabo una visita guiada 1 8.33%
en la fecha que tenia disponible

Total 12 100%

Nota. Se puede apreciar que el 25% de los arrendatarios que tuvieron dificultades antes de
arrendar el local afirmaron que el problema era que informacion telefonica acerca de los

locales disponibles era poco clara, otro 25% afirmo que la informacion telefénica fue erronea,

elaboracion propia.
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Figura 36

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 13

Causa de la dificultad al momento de alquilar

= Informacion telefonica poco clara

8%

259 = El encargado de llevar a cabo la visita
17% guiada realizo diversas tareas durante
la visita
= El telefono de contacto no respondia
los mensajes ni llamadas
8%
Informacidn telefonica erronea
17%

acerca de los locales disponibles

= El arrendatario no deseaba alquilar el
local comercial para el rubro que
desempefio

Nota. En base a la grafica, una cuarta parte de los arrendatario que tuvieron dificultades antes
de arrendar un local manifestaron que el problema fue la informacién telefonica errénea que
les brindaron acerca de los locales, otra cuarta parte afirmo que la informacion inicial recibida
telefénicamente era erronea, elaboracion propia.

Figura 37

Estadisticas en base a las respuestas a la pregunta 14

¢ Qué cantidad de trabajadores

1 0,
operan en su local comercial? # Arrendatarios Yo
1 16 100%
Total 16 100%

Nota. Todos los arrendatarios manifestaron tener solo a una persona laborando en su local

comercial, elaboracion propia.



Figura 38

Diagrama pastel en base a las respuestas a la pregunta 14

Cantidad de locales que cuentan con un solo
colaborador

100%

Nota. El 100% de los arrendatarios manifestaron que en su local comercial solo trajaba un
solo colaborador, elaboracion propia
3.14. Anélisis del Proceso de Arrendamiento de Locales Comerciales

Pese a que el proceso de arrendamiento de locales comerciales parece estar bien
estructurado y consta de varias actividades, se ha detectado que el problema principal no son
las actividades que presenta el proceso, si no, la forma de ejecucion de estas actividades.
Puesto que estas actividades son las actividades basicas que todo centro comercial posee para
el alquiler de sus locales comerciales o stands.

En la siguiente tabla se puede observar los problemas identificados en cada una de las

actividades del proceso de arrendamiento de locales comerciales de Solymar Plaza

92



En la siguiente tabla se puede observar los problemas identificados en cada una de las actividades del proceso de arrendamiento de locales

comerciales de Solymar Plaza

Tabla 29

Anélisis del proceso de arrendamiento de locales comerciales

# Actividad Responsable  Perfil Actual Area Descripcion de la actividad Problemas Identificados
Publicacién de post y anuncios
L . Titulado en publicitarios de aquellos locales
Publicacion del local Deinner . - .
1 - - Ing. Marketing comerciales que se encuentran Ninguno
disponible Herrera Bartolo . . - )
Comercial disponibles a través de las plataformas
Instagram, Facebook y Tik Tok
Atencidn via telefonica, mensajeria
Entrega de Katherine Estudiante de . L instantanea o presencial acerca de las
. A . = Administracion y fa L . -
2 informacion del local Araujo Ingenieria Finanzas caracteristicas de aquellos locales Actividad no acorde al perfil de un administrador.
comercial disponible Montesinos Industrial comerciales disponibles que generaron
intereses en el espectador
- . Katherine Estudiante de . ¥ Llevar a cabo la visita guiada de la parte
3 Visita guiada a Araujo Ingenieria Admlmstracmn Y interesada en arrendar un local comercial Actividad no acorde al perfil de un administrador.
Solymar Plaza g . Finanzas
Montesinos Industrial de Solymar Plaza
Pocos documentos solicitados, no se solicita reporte de infocorp
Recepcion de Kather_me Estudla_nte, de Administracion y Recepcion del documento de |d_ent|dad y que garantice que el a_rr_endataqo_es una persona respons_able 0
4 Araujo Ingenieria - recibo de agua o luz de la parte interesada cuenta con la rentabilidad suficiente para pagar el alquiler a
documentos - : Finanzas . ; L . -
Montesinos Industrial en arrendar un local comercial tiempo. No se solicita una constancia que garantice que el
arrendatario potencial cuenta con una empresa o negocio rentable
Elaboracién del Katherine Estudiante de . A Blaborar Shagljiato dg arren_damlento e;n g perfil del administrador no es apto para elaborar un contrato de
. . Administraciony  base a los acuerdos establecidos entre el . .
5 contrato de Araujo Ingenieria - . arrendamiento, dado que este carece de conocimientos de derecho
- - - Finanzas administrador (representante de Solymar .
arrendamiento Montesinos Industrial - civil.
Plaza) y el arrendatario
. . 0 .
Cobro de primera Katherine Estudiante de - - Llevar a cabo el cobro de la primera El valor de Ia_ garantia equivale a! 5(.% del va_lor del alquiler del
' . - Administracion y - ; local comercial, lo cual genera pérdidas considerables ya que el
6 mensualidad y Araujo Ingenieria - mensualidad y la garantia (50%) del valor . . e
. - . Finanzas A valor de la garantia casi nunca cubre los gastos de mantenimiento
garantia Montesinos Industrial de alquiler mensual

y reparacion de locales comerciales
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Entrega del local

Katherine

Estudiante de

Administracion y

Entregar la llave del local comercial al

7 - Araujo Ingenieria - - Ninguno
comercial f . Finanzas arrendatario
Montesinos Industrial
L Katherine Estudiante de . . Analizar y evaluar si el arrendatario con . S - -
Evaluacion de . . Administracion y A i No existen criterios estandarizados para la evaluacion de
8 . Araujo Ingenieria - el fin de llevar a cabo una renovacion .
arrendatario - . Finanzas L arrendatarios
Montesinos Industrial contractual o un retiro inesperado
. . Elaborar el contrato de arrendamiento en . L
L Katherine Estudiante de . - ) El perfil del administrador no es apto para elaborar un contrato de
Renovacion . . Administraciony  base a los acuerdos establecidos entre el P . ptop S
9 Araujo Ingenieria . L arrendamiento, dado que este carece de conocimientos de derecho
contractual - . Finanzas administrador (representante de Solymar L
Montesinos Industrial - civil.
Plaza) y el arrendatario
Verificacion del Katherine Estudiante de Administracién Inspeccionar y verificar el estado del No existen criterios ni formatos estandarizados para la
10 estado del local Araujo Ingenieria 3 y local comercial que esta siendo e - P
. g - Finanzas 1 . verificacion del local comercial
comercial Montesinos Industrial recientemente desalojado
- Katherine Estudiante de A L, Inspeccionar y verificar el estado del
Retencion de la . e Administracion y P YV . .
11 . Araujo Ingenieria - local comercial que esta siendo Ninguno
garantia f - Finanzas . ;
Montesinos Industrial recientemente desalojado
L Katherine Estudiante de . 2 Devolver la garantia al arrendatario que  La garantia se devuelve antes que el arrendatario desaloje su local
Devolucion de la . . Administracion y ; . . . .
12 . Araujo Ingenieria - esta que dejando de alquilar un local comercial, trayendo consigo mayor tiempo al momento de
garantia - . Finanzas -
Montesinos Industrial comercial desocupar el local.
. . . Esta actividad debe recaer en el arrendatario, sumado a ello, no
. Katherine Estudiante de . 2 Contratar estibadores y un transporte para - . - .
13 Desalojo de local Arauio Ingenieria Administracion y desaloiar el local comercial aue el ultimo existe un tiempo determinado para que Solymar Plaza desaloje el
comercial ) genier Finanzas ) . 4 local comercial, lo cual genera que este este no disponible por un
Montesinos Industrial arrendatario no desocupo .
mayor tiempo antes que pueda volver a ser arrendado.
L Katherine Estudiante de - . Contratar estibadores y un transporte para . . . .
Mantenimiento del . L Administracion y . yur P P Esta actividad debe recaer en el jefe de operaciones, quien es el
14 Local Comercial Araujo Ingenieria Finanzas desalgjer el local comercial ugel ultipio encargado de velar por el mantenimiento del centro comercial
Montesinos Industrial arrendatario no desocupo ’

Nota. De las 14 actividades del proceso de arrendamiento de locales comerciales se han detectado problemas en 11 actividades, lo cual significa
que el 78.57% del proceso de arrendamiento de locales comerciales presenta deficiencias, por lo tanto, es imperativo redisefiar cada una de estas

actividades, elaboracion propia.
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3.15. Anélisis Causa-Efecto

La siguiente figura corresponde al diagrama de Ishikawa, donde se llevé a cabo el analisis causa-efecto, reconociendo y adecuando las
categorias de cada una de las causas: estrategia, personas, procesos y estructura.
Figura 39

Diagrama Causa-Efecto

g B
e ~
~ ™
\ > o
X . N
Dificultad al medir el desempefio }
Personas de una actividad Procesos
Alta tasa de errores \ X LN ‘\\
b \ Y ,\‘ \
Perfilnoapto . \ Ausencia de indicadores >
para el cargo V\‘ »\q Défidt de formatos y estandares ¢
Requisitos escasos para el proceso de alquiler » b
v : o \ \ Ausencia de actividades X
— » - :
s X X para solucionar problemas \
\ \ \
M \, Problemas en el X
K| 4 i /
. 7 e i/ proceso de arrendamientof /
Ca‘re"?a de un proceso de Falta de especializacion . N\ / )
ISHIIA 0 GuaETIRL / < Déficit de formatos y estandares /
(misién, vision yvalores) "\ 3 " 9 b 4
\‘ Pocas areas existentes —— 4 a4,/
4 / /
/ / /
/ y
/,’ Falta de un MOF / ,'/
/ para cada puesto de trabajo ¥ ",
/ J /
/ / /

e D dealgunas / 2
\ Estrategia actividades a ejecutar Estructura

Nota. Se puede apreciar un total de 11 causas principales dentro de los 04 grupos, las cuales son las principales responsables de originar

problema principal, elaboracion propia.
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3.16. Aplicacion de la Matriz de Riegos

Considerando los datos de la Tabla 29 y tomando como base el estandar internacional
ISO 31000 se procede a elaborar una matriz de riesgos del proceso de arrendamiento de
locales comerciales de Solymar Plaza. Esta herramienta permite cuantificar y clasificar los
riesgos presentes en cada actividad del proceso de arrendamiento de locales comerciales,
posteriormente a ello se aplicaran medidas correctivas, cuyo proposito serd minimizar las
causas que originan estos riesgos.

En la siguiente figura se logra apreciar la tabla de probabilidades en base a la
frecuencia con la que puede manifestarse un determinado suceso
Figura 40

Tabla de frecuencias

Mas de 6 veces al afio
5 veces al affo
3-4 veces al afo

2 veces al affo

1 vez al afio

Nota. Se puede apreciar que en total figuran 05 niveles de probabilidad, con calificacion

creciente del 01 al 05, esta probabilidad depende de la cantidad de veces en que un evento

puede manifestarse dentro de un periodo de 12 meses, elaboracion propia.
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La figura que se muestra a continuacion corresponde a la tabla de impactos de
determinados sucesos, lo cual permite medir el impacto econémico que puede llevar a
ocasionar uno 0 mas eventos.

Figura 41
Tabla de impactos

IMPACTO Perdida (S/.)

16 > 5/9076.00
IENEEEEEEEEEE N - 5/6852.00 y < $/9076.00
> $/4628.00 y < S/6852.00
> $/2404.00 y < S/4628.00
>$/0.00 y < S/2404.00

Nota. Se puede apreciar que en total figuran 05 niveles de impacto, con valoresde 1, 2, 4,8y
16 respectivamente, el nivel de impacto depende de las pérdidas econdmicas total que uno o

mas eventos pueden ocasionar dentro de un periodo de 12 meses, elaboracion propia.

En la figura que se muestra a continuacion figuran todos los niveles de riesgo que
pueden llegar a tener cada una de las actividades del proceso de arrendamiento de locales
comerciales
Figura 42

Niveles de riesgo

NIVEL COLOR

Riesgo Moderado

Riesgo Alto
Riesgo Extremo _

Nota. El nivel de riesgo sera el producto de la calificacion de la probabilidad con la que pueda

manifestarse un evento y la calificacion del nivel de impacto que este pueda generar,

elaboracion propia.
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En la Figura 43 se puede observar la escala de nivel de riesgo
Figura 43

Matriz de riesgos

MATRIZ DE RIESGOS
—-—m

Muy Alta | 40 [ 80 |
i 16

&)
6 12 24
2|

2 | 4 16
--_ 8 16

Nota. El nivel de riesgo de cada evento es el producto de la probabilidad con la que puede

manifestarse un evento y el impacto econémico que este ocasiona, elaboracién propia.

En la Figura 44 se puede observar la matriz de riesgos de todas las actividades del

proceso de arrendamiento de locales comerciales que representan algun nivel de riesgo.
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Figura 44

Matriz de riesgos de cada actividad del proceso de arrendamiento de locales comerciales

de on del Riesgo A del Riesgo aluacion del Riesgo
N° Actividad Riesgo Causa Efecto Indicador | Probabilidad | Impacto | Pxl
Entrega de informacion . . Perfil profesional con escasa experiencia | Perdidas monetarias por mayor tiempo que el local . .
1 Y . Perder un cliente potencial P P - P yor tiempo q Ninguno Baja Menor 4
del local comercial en ventas comercial se encuentra sin arrendar
Visita guiada a Solymar . . Perfil profesional con escasa experiencia | Perdidas monetarias por mayor tiempo que el local . .
2 g Y Perder un cliente potencial P P - P yor tlempo q Ninguno Baja Menor 4
Plaza en ventas comercial se encuentra sin arrendar
Recepcion de v . b, :
Avrrendar un local a una persona poco Solicitud de pocos requisitos para Falta de liquidez por mensualidades atrasadas o .
3 | documentos de la parte - - ot . Alta Méaximo [
- ética y con bajo poder adquisitivo arrendar un local jamas saldadas
interesada
L . . . Perdidas monetarias para Solymar Plaza al no haber
Elaboracion del contrato | Elaborar un contrato de arrendamiento Perfil profesional no acorde a la L . p Y fos o
4 . p L suficientes clausulas que respalden un buen contrato « | Muy Alta Méximo [y
de arrendamiento con muchos vacios legales actividad .
de arrendamiento
. - - El valor de la garantia es muy bajo, Perdidas monetarias por sobrecostos de
Cobro de la primera El costo de reparacion y mantenimiento - o . - )
5 - . p siendo este el 50% del valor de una mantenimiento y reparacion asumidos por Solymar | «-asssen-saa | Muy Alta Menor 10
mensualidad y la garantia supere el valor de la garantia -
mensualidad Plaza
- No existen criterios estandarizados de Lo .
6 Evaluacion del Arrendar un local a una persona poco evaluacion. haciendo que esta sea Falta de liquidez por mensualidades atrasadas o T Alta Maximo i
Arrendatario ética y con bajo poder adquisitivo e © 4 jamas saldadas
subjetiva
. ! . Perdidas monetarias para Solymar Plaza al no haber
., Renovar un contrato de arrendamiento Perfil profesional no acorde a la o . o o
7 | Renovacién Contractual 5 L suficientes clausulas que respalden un buen contrato Muy Alta Méximo [y
con muchos vacios legales actividad 4
de arrendamiento
e . . No existen criterios estandarizados de | Perdidas monetarias por asumir costos de reparacién
Verificacion del Estado Evaluar erréneamente la condicion del Y. -
8 del Local local comercial evaluacion ni formatos, haciendo que en caso de no haber evaluado correctamente la Muy Alta Menor 10
esta sea subjetiva condicién de un local comercial
. No incentivar al arrendatario para que . . Perdidas monetarias por mayor tiempo que el local | 7o = 7ore + Toue
Devolucion de la . . para g Devolver la garantia antes que desaloje - P yor poq
9 . desaloje el local comercial en el menor . comercial se encuentra indispuesto para ser Muy Alta | Moderado | 20
Garantia . - el local comercial
tiempo posible arrendado
. Afrontar gastos de traslado de Ausencia de una clausula que establezca | Perdidas monetarias por costos de traslado y empleo
Desalojo del Local - - - - i ; R———
10 Comercial materiales ajenos y uso de mano de obra | un tiempo determinado de desocupacién de mano de obra para el desalojo de un local Fuztmi Muy Alta Menor 8
por desalojo de un local comercial
Mantenimiento del Local | Tardar demasiados dias en desalojar y Tiempo de actividad de desalojo y Perdidas monetarias por el tiempo que el centro o =T T
11 R X i L # . . . , Muy Alta Moderado | 20
Comercial reparar un local comercial mantenimiento no definidos comercial no puede ser rentado R —

Nota. Se observa que 04 actividades representan un riesgo extremo y 02 actividades representan un riesgo alto, elaboracion propia
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La tabla que figura a continuacion contiene la estadistica de los tipos de riesgos
presentes en el proceso de arrendamiento

Tabla 30

Estadistica de los riesgos presentes en el proceso de arrendamiento

Nivel #Actividades % % Acumulado
Riesgo Bajo 2 18.18% 18.18%
Fh;'gfj%‘r’a f 3 27.27% 45.45%
Riesgo Alto 2 18.18% 63.64%
Riesgo Extremo 4 36.36% 100.00%

Total 11 100%

Nota. En la tabla se puede observar que el 36.36% de las actividades del proceso de
arrendamiento representan un riesgo extremo, siendo este el porcentaje de riesgo mas alto,
elaboracion propia.

Figura 45

Diagrama pastel de los riesgos presentes en el proceso de arrendamiento

Porcentaje de Riesgos

2

; 18%
4;37% »
\~ 3;27%

2;18%

= Riesgo Bajo = Riesgo Moderado = Riesgo Alto Riesgo Extremo

Nota. En la grafica se puede observar que el 36.36% de las actividades del proceso de
arrendamiento representan un riesgo extremo, siendo este el porcentaje de riesgo mas alto,

elaboracion propia.
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3.17. Ingresos Percibidos por Solymar Plaza

En la siguiente tabla se muestran los ingresos percibidos por Solymar Plaza por el alquiler de cada local comercial en base a los meses
que se encontraron arrendados durante los Gltimos tres afios
Tabla 31

Ingresos anuales por locales comerciales arrendados en los ultimos tres afios

Afio 2023 2024 2025

Local Meses  Costo Alquiler Total Anual Meses  Costo Alquiler Total Anual Meses  Costo Alquiler Total Anual Total Promedio Anual
101-103 0 S/0.00 S/0.00 0 S/0.00 S/0.00 0 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
102-104 12 S/2,500.00 S/ 30,000.00 12 S/ 2,500.00 S/30,000.00 12 S/ 2,650.00 S/ 31,800.00 S/91,800.00 S/ 30,600.00

105 10 S/ 850.00 S/ 8,500.00 12 S/1,000.00 S/ 12,000.00 12 S/1,000.00 S/ 12,000.00 S/ 32,500.00 S/10,833.33
106 12 S/ 850.00 S/ 10,200.00 12 S/ 850.00 S/ 10,200.00 12 S/900.00 S/ 10,800.00 S/ 31,200.00 S/ 10,400.00
108 10 S/ 800.00 S/ 8,000.00 12 S/800.00 S/9,600.00 10 S/900.00 S/9,000.00 S/ 26,600.00 S/ 8,866.67
109 12 S/700.00 S/ 8,400.00 3 S/ 850.00 S/ 2,550.00 6 S/900.00 S/ 5,400.00 S/ 16,350.00 S/ 5,450.00
110 12 S/ 750.00 S/9,000.00 12 S/950.00 S/ 11,400.00 12 S/ 650.00 S/7,800.00 S/ 28,200.00 S/ 9,400.00
111 9 S/ 600.00 S/5,400.00 12 S/ 600.00 S/ 7,200.00 9 S/ 600.00 S/ 5,400.00 S/ 18,000.00 S/ 6,000.00
112 8 S/ 800.00 S/ 6,400.00 12 S/ 800.00 S/ 9,600.00 8 S/ 650.00 S/5,200.00 S/ 21,200.00 S/7,066.67
113 12 S/700.00 S/ 8,400.00 9 S/700.00 S/ 6,300.00 9 S/ 600.00 S/5,400.00 S/20,100.00 S/ 6,700.00
115 0 S/300.00 S/0.00 0 S/ 350.00 S/0.00 0 S/ 350.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
116 6 S/300.00 S/ 1,800.00 12 S/ 350.00 S/ 4,200.00 11 S/ 350.00 S/ 3,850.00 S/9,850.00 S/3,283.33
117 12 S/ 350.00 S/ 4,200.00 12 S/ 350.00 S/ 4,200.00 12 S/ 350.00 S/ 4,200.00 S/ 12,600.00 S/ 4,200.00
118 12 S/300.00 S/ 3,600.00 0 S/ 350.00 S/0.00 0 S/ 350.00 S/0.00 S/ 3,600.00 S/ 1,200.00
201 12 S/1,000.00 S/ 12,000.00 6 S/ 1,100.00 S/ 6,600.00 ! S/1,000.00 S/ 7,000.00 S/ 25,600.00 S/ 8,533.33
202 9 S/1,100.00 S/9,900.00 10 S/ 1,100.00 S/ 11,000.00 12 S/900.00 S/10,800.00 S/ 31,700.00 S/10,566.67
203 4 S/ 750.00 S/ 3,000.00 3 S/500.00 S/ 1,500.00 7 S/500.00 S/ 3,500.00 S/ 8,000.00 S/ 2,666.67
204 12 S/ 600.00 S/ 7,200.00 12 S/ 650.00 S/7,800.00 12 S/ 650.00 S/7,800.00 S/ 22,800.00 S/7,600.00
205 0 S/500.00 S/0.00 0 S/500.00 S/0.00 0 S/ 500.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
206-208 12 S/ 1,050.00 S/ 12,600.00 12 S/ 1,100.00 S/ 13,200.00 12 S/1,300.00 S/ 15,600.00 S/ 41,400.00 S/ 13,800.00
209 7 S/ 550.00 S/ 3,850.00 9 S/ 550.00 S/ 4,950.00 12 S/ 600.00 S/7,200.00 S/ 16,000.00 S/5,333.33
210 7 S/ 600.00 S/ 4,200.00 7 S/600.00 S/ 4,200.00 12 S/ 600.00 S/7,200.00 S/ 15,600.00 S/5,200.00
211 3 S/500.00 S/1,500.00 0 S/500.00 S/0.00 2 S/ 600.00 S/ 1,200.00 S/ 2,700.00 S/900.00
212 3 S/ 650.00 S/1,950.00 4 S/800.00 S/ 3,200.00 3 S/ 800.00 S/ 2,400.00 S/7,550.00 S/ 2,516.67
213 0 S/500.00 S/0.00 0 S/500.00 S/0.00 0 S/500.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
214 0 S/500.00 S/0.00 0 S/500.00 S/0.00 0 S/500.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
Total Anual S/ 160,100.00 S/ 159,700.00 S/163,550.00  S/483,350.00 S/161,116.67

Nota. Los locales comerciales 102-104, 106, 110, 117, 204 y 206-208 estuvieron arrendados todo el tiempo, elaboracién propia.
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La tabla a continuacion presenta el ingreso porcentual que genero cada local comercial en los Gltimos tres afios
Tabla 32

Ingresos anuales expresados porcentualmente por locales comercial arrendados

Afio 2023 2024 8025 Promedio Anual % Anual
Local Total Anual % Ingreso Total Anual % Ingreso Total Anual % Ingreso 0
101-103 S/ - 0.00% S/ - 0.0% S/ - 0.00% S/ - 0.00%
102-104 S/ 30,000.00 18.74% S/ 30,000.00 18.8% S/ 31,800.00 19.44% S/ 30,600.00 18.99%
105 S/ 8,500.00 5.31% S/ 12,000.00 7.5% S/ 12,000.00 7.34% S/ 10,833.33 6.72%
106 S/ 10,200.00 6.37% S/ 10,200.00 6.4% S/ 10,800.00 6.60% S/ 10,400.00 6.45%
108 S/ 8,000.00 5.00% S/ 9,600.00 6.0% S/ 9,000.00 5.50% S/ 8,866.67 5.50%
109 S/ 8,400.00 5.25% S/ 2,550.00 1.6% S/ 5,400.00 3.30% S/ 5,450.00 3.38%
110 S/ 9,000.00 5.62% S/ 11,400.00 7.1% S/ 7,800.00 4.77% S/ 9,400.00 5.83%
111 S/ 5,400.00 3.37% S/ 7,200.00 4.5% S/ 5,400.00 3.30% S/ 6,000.00 3.72%
112 S/ 6,400.00 4.00% S/ 9,600.00 6.0% S/ 5,200.00 3.18% S/ 7,066.67 4.39%
113 S/ 8,400.00 5.25% S/ 6,300.00 3.9% S/ 5,400.00 3.30% S/ 6,700.00 4.16%
115 S/ - 0.00% S/ - 0.0% S/ - 0.00% S/ - 0.00%
116 S/ 1,800.00 1.12% S/ 4,200.00 2.6% S/ 3,850.00 2.35% S/ 3,283.33 2.04%
117 S/ 4,200.00 2.62% S/ 4,200.00 2.6% S/ 4,200.00 2.57% S/ 4,200.00 2.61%
118 S/ 3,600.00 2.25% S/ - 0.0% S/ - 0.00% S/ 1,200.00 0.74%
201 S/ 12,000.00 7.50% S/ 6,600.00 4.1% S/ 7,000.00 4.28% S/ 8,533.33 5.30%
202 S/ 9,900.00 6.18% S/ 11,000.00 6.9% S/ 10,800.00 6.60% S/ 10,566.67 6.56%
203 S/ 3,000.00 1.87% S/ 1,500.00 0.9% S/ 3,500.00 2.14% S/ 2,666.67 1.66%
204 S/ 7,200.00 4.50% S/ 7,800.00 4.9% S/ 7,800.00 4.77% S/ 7,600.00 4.72%
205 S/ - 0.00% S/ - 0.0% S/ - 0.00% S/ - 0.00%
206-208 S/ 12,600.00 7.87% S/ 13,200.00 8.3% S/ 15,600.00 9.54% S/ 13,800.00 8.57%
209 S/ 3,850.00 2.40% S/ 4,950.00 3.1% S/ 7,200.00 4.40% S/ 5,333.33 3.31%
210 S/ 4,200.00 2.62% S/ 4,200.00 2.6% S/ 7,200.00 4.40% S/ 5,200.00 3.23%
211 S/ 1,500.00 0.94% S/ - 0.0% S/ 1,200.00 0.73% S/ 900.00 0.56%
212 S/ 1,950.00 1.22% S/ 3,200.00 2.0% S/ 2,400.00 1.47% S/ 2,516.67 1.56%
213 S/ - 0.00% S/ - 0.0% S/ - 0.00% S/ - 0.00%
214 S/ - 0.00% S/ - 0.0% S/ - 0.00% S/ - 0.00%
Total Anual S/ 160,100.00 100.00% S/ 159,700.00 100.0% S/ 163,550.00 100.00% S/ 161,116.67 100.00%

Nota. Se puede afirmar que los locales 102-104 generé la mayor cantidad de ingresos, elaboracion propia.
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La figura que se muestra a continuacion plasma los ingresos que cada local
comercial genera en promedio anualmente.
Figura 46

Grafico de barras de ingresos anuales generados por cada local arrendado
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Nota. La grafica de barras brinda un panorama general de forma réapida, de aquellos locales
que generan un alto ingreso, un ingreso medio y un bajo ingreso, elaboracion propia
Figura 47

Comportamiento de los ingresos en los Gltimos tres afnos

Tendencia de los Ingresos
S/ 164,000.00
S/ 163,000.00

S/ 162,000.00

Ingreso

S/ 161,000.00
S/ 160,000.00

S/ 159,000.00
2023 2024 2025
Aiio

Nota. Los ingresos por alquiler de locales comerciales tuvieron una caida en el afio 2024,

sin embargo, en el afio 2025 crecieron significativamente, elaboracion propia.
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En la siguiente figura se puede apreciar el diagrama sectorial de ingresos elaborado
a partir de la Tabla 32
Figura 48

Diagrama sectorial de ingresos anuales por local comercial
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Nota. El diagrama sectorial plasma la cantidad porcentual de ingresos que genera cada

local comercial anualmente, elaboracion propia.

3.18. Perdidas Monetarias Anuales Percibidas por Solymar Plaza
En la Tabla 33 que se muestra a continuacién se detallan las perdidas monetarias
que se manifestaron durante el afio en 2023 a causa de los costos asumidos por Solymar

Plaza por aquellas deficiencias presentes en el proceso de arrendamiento.
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Tabla 33

Perdidas monetarias en el afio 2023 por fallos en el proceso de arrendamiento

Afio 2023
# Tiempo
Local Meses Costo Alquiler Meses Falta de Alquiler égggﬁﬁgg Costo Reparacién ~ Margen de garantia Costo Desalojo Olc_l?;:(lio Costo por dia Co;ézg;(;odsias Costo Total Pérdida Total
pagados (dias)
105 10 S/ 850.00 3 -S/ 2,550.00 S/ 425.00 -S/ 1,275.00 -S/ 850.00 -S/ 500.00 48 S/ 28.33 -S/ 1,360.00 -S/ 5,685.00 -S/ 5,260.00
108 10 S/ 800.00 5 -S/ 4,000.00 S/ 400.00 -S/ 1,200.00 -S/ 800.00 -S/ 500.00 26 S/ 26.67 -S/ 693.33 -S/ 6,393.33 -S/ 5,993.33
111 9 S/ 600.00 S/ -8/ 300.00 -S/ 300.00 s/ - s/ - 0 S/ 2000 S/ - =S/ 300.00 S/ -
112 8 S/ 800.00 S/ - s/ 400.00 S/ - s/ 400.00 -S/ 475.00 12 S/ 26.67 -S/ 320.00 -S/ 795.00 -S/ 795.00
116 6 S/ 300.00 3 -S/ 900.00 S/ 150.00 S/ - s/ 150.00 -S/ 500.00 18 S/ 10.00 -S/ 180.00 -S/ 1,580.00 -S/ 1,430.00
202 9 S/ 1,100.00 S/ - s/ 550.00 -S/ 1,650.00 -S/ 1,100.00 S/ - 0 S/ 36.67 S/ - -8/ 1,650.00 -S/ 1,100.00
203 4 S/ 750.00 2 -S/ 1,500.00 S/ 375.00 S/ - s/ 375.00 -S/ 500.00 38 S/ 25.00 -S/ 950.00 -S/ 2,950.00 -S/ 2,575.00
209 7 S/ 550.00 S/ - S/ 275.00 -S/ 775.00 -S/ 500.00 S/ - 0 S/ 18.33 S/ - -8/ 775.00 -S/ 500.00
210 7 S/ 600.00 2 -S/ 1,200.00 S/ 300.00 -S/ 500.00 -S/ 200.00 -S/ 500.00 41 S/ 20.00 -S/ 820.00 -S/ 3,020.00 -S/ 2,720.00
211 3 S/ 500.00 1 -S/ 500.00 S/ 250.00 -S/ 750.00 -S/ 500.00 -S/ 475.00 65 S/ 16.67 -S/ 1,083.33 -S/ 2,808.33 -8/ 2,558.33
212 3 S/ 650.00 1 -S/ 650.00 S/ 325.00 -S/ 750.00 -S/ 425.00 -S/ 450.00 58 S/ 21.67 -S/ 1,256.67 -S/ 3,106.67 -S/ 2,781.67
Zs:;ll -S/ 11,300.00 S/ 3,350.00 -S/ 7,200.00 -S/ 3,450.00 -S/ 3,900.00 -S/ 6,663.33 -S/ 29,063.33 -S/ 25,713.33

Nota. Se puede apreciar que en el afio 2023 Solymar Plaza asumié un total de S/29,063.33 en costos extra por deficiencias en el proceso de

arrendamiento, sin embargo, llego a perder un total de S/25,713.33, debido a que empleo S/3350.00 que recibié como garantia al inicio del

alquiler de algunos locales comerciales, elaboracion propia.
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Tabla 34

Distribucion de las perdidas monetarias de Solymar Plaza durante el afio 2023

Motivo del Gasto Total %
Falta de Alquiler S/ 11,300.00 39%
Costo de reparacion y g/ 7.200.00 2504
mantenimiento
Costo de desalojo S/ 3,900.00 13%
Costo por dias ocupados S/ 6,663.33 23%
Total S/ 29,063.33 100%

Nota. De acuerdo con la Tabla 34, existieron 04 tipos de perdidas monetarias asumidas por
Solymar Plaza durante el afio 2023, siendo la falta de pagos de alquileres la mayor de todas,
elaboracion propia.

Figura 49

Diagrama sectorial de las perdidas monetarias de Solymar Plaza en el afio 2023

Composicion de perdidas afio 2023
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= Falta de mensualidad = Costo de reparaciéon y mantenimiento

= Costo de desalojo Costo por dias ocupados

Nota. De acuerdo a la Figura 49, el mayor porcentaje de perdidas monetarias en el 2023 lo
ocasionaron aquellos arrendatarios que se retiraron debiendo varios meses de alquiler,

elaboracion propia.
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En la Tabla 35 que se muestra a continuacion se detallan las perdidas monetarias que se manifestaron durante el afio en 2024 a causa de
los costos asumidos por Solymar Plaza por aquellas deficiencias presentes en el proceso de arrendamiento.
Tabla 35

Perdidas monetarias en el afio 2024 por fallos en el proceso de arrendamiento

Afo 2024
# Meses . Tiempo local .
Costo . Valor Garantia Costo ’ . . Costo por dias .
Local Meses Alquiler no Falta de Alquiler (50% Alquiler) Reparacion Margen de Garantia  Costo Desalojo Ocu,pado Costo por dia ocupados Costo Total Pérdida Total
pagados (dias)
109 3 -S/ 850.00 2 -S/ 1,700.00 S/ 425.00 S/ - -S/ 550.00 69 -S/ 2833 -S/ 1,955.00 -S/ 4,205.00 -S/ 3,780.00
113 9 -S/ 700.00 4 -S/ 2,800.00 S/ 350.00 -S/ 1,050.00 -S/ 1,400.00 -S/ 550.00 39 -S/ 2333 -S/ 910.00 -S/ 5,310.00 -S/ 4,960.00
201 6 -S/ 1,100.00 3 -S/ 3,300.00 S/ 550.00 S/ - -S/ 550.00 43 -S/ 36.67 -S/ 1,576.67 -S/ 5,426.67 -S/ 4,876.67
203 3 -S/ 500.00 S/ - S/ 250.00 -S/ 750.00 -S/ 1,000.00 S/ - 0 -S/ 16.67 S/ - S/ 750.00 -S/ 500.00
209 9 -S/ 550.00 S/ - S/ 275.00 S/ - -S/ 550.00 49 -S/ 18.33 -S/ 898.33 -S/ 1,44833 -S/ 1,448.33
210 7 -S/ 600.00 S/ 300.00 -S/ 900.00 -S/ 1,200.00 -S/ 20.00 S/ - S/ 900.00 -S/ 600.00
212 4 -S/ 800.00 S/ - S/ 400.00 -S/ 1,200.00 -S/ 475.00 31 -S/ 26.67 -S/ 826.67 -S/ 2,501.67 -S/ 2,101.67
;r?;aall -8/ 7,800.00 S/ 2,275.00  -S/ 3,900.00 -S/ 3,600.00 -S/ 2,675.00 -S/ 6,166.67 -S/  20,541.67 -S/ 18,266.67

Nota. Se puede apreciar que en el afio 2024 Solymar Plaza asumié un total de S/20,541.67 en costos extra por deficiencias en el proceso de
arrendamiento, sin embargo, llego a perder un total de S/18,266.67, debido a que empleo S/2,275.00 que recibié como garantia al inicio del

alquiler de algunos locales comerciales, elaboracion propia
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Tabla 36

Distribucion de las perdidas monetarias de Solymar Plaza durante el afio 2024

Motivo del Gasto Total %
Falta de alquiler S/ 7,800.00 38%
Costo de reparaciony o, 3.900.00 19%
mantenimiento
Costo de desalojo S/ 2,675.00 13%
Costopordias /g 16667 30%
ocupados
Total S/ 20,541.67 100%

Nota. En base a la Tabla 36, existieron 04 tipos de perdidas monetarias asumidas por Solymar
Plaza durante el afio 2024, siendo la falta de pagos de alquileres la mayor de todas,
elaboracion propia.

Figura 50

Diagrama sectorial de las perdidas monetarias de Solymar Plaza en el afio 2024

Composicién de perdidas afo 2024
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Nota. El mayor porcentaje de perdidas monetarias en el 2024 lo ocasionaron aquellos

arrendatarios que se retiraron debiendo varios meses de alquiler, elaboracion propia.
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En la Tabla 37 que se muestra a continuacion se detallan las perdidas monetarias que se manifestaron durante el afio en 2025 a causa de
los costos asumidos por Solymar Plaza por aquellas deficiencias presentes en el proceso de arrendamiento.
Tabla 37

Perdidas monetarias en el afio 2025 por fallos en el proceso de arrendamiento

Afio 2025
# Tiempo
Local é:ﬂf:;; Costo Alquiler M:if]es TO;?:] ,;Ilgl;irler Ga}flgtj?lé?)o % Costo Reparacion '\/éa;?:ange Costo Desalojo d:gsglnintfle Costo por dia Cogézggéofas Costo Total Pérdida Neta
pagar (dias)
108 10 S/ 900.00 4 -S/ 3,600.00 S/ 450.00 -S/ 1,350.00 -S/ 900.00 -S/ 500.00 21 S/ 30.00 -S/ 630.00 -S/ 6,080.00 -S/ 5,630.00
109 6 S/ 900.00 S/ 450.00 -S/ 1,350.00 -S/ 900.00 -S/ 550.00 36 S/ 30.00 -S/ 1,080.00 -S/ 2,980.00 -S/ 2,530.00
111 9 S/ 600.00 1 -S/ 600.00 S/ 300.00 -S/ 800.00 -S/ 500.00 -S/ 500.00 46 S/ 20.00 -S/ 920.00 -S/ 2,820.00 -S/ 2,520.00
112 8 S/ 650.00 S/ - S/ 325.00 -S/ 650.00 -S/ 325.00 S/ - S/ 2167 S/ - -8/ 650.00 -S/ 325.00
113 9 S/ 600.00 S/ - s/ 300.00 -S/ 825.00 -S/ 525.00 S/ - S/ 2000 S/ - =S/ 825.00 -S/ 525.00
116 11 S/ 350.00 5 -S/ 1,750.00 S/ 175.00 S/ - S/ 175.00 -S/ 350.00 52 S/ 11.67 -S/ 606.67 -S/ 2,706.67 -S/ 2,531.67
201 7 S/ 1,000.00 3 -S/ 3,000.00 S/ 500.00 -S/ 580.00 -S/ 80.00 -S/ 400.00 38 S/ 3333 -S/ 1,266.67 -S/ 5,246.67 -S/ 4,746.67
203 7 S/ 500.00 S/ - S/ 250.00 -S/ 680.00 -S/ 430.00 S/ - S/ 16.67 S/ - -8/ 680.00 -S/ 430.00
211 2 S/ 600.00 S/ - s/ 300.00 -S/ 850.00 -S/ 550.00 S/ - S/ 20.00 S/ - =S/ 850.00 -S/ 550.00
212 3 S/ 800.00 S/ - S/ 400.00 -S/ 1,100.00 -S/ 700.00 -S/ 425.00 63 S/ 26.67 -S/ 1,680.00 -S/ 3,205.00 -S/ 2,805.00
ATI?EZ -S/ 8,950.00 S/ 3,450.00 -S/ 8,185.00 -S/ 4,735.00 -S/ 2,725.00 -S/ 6,183.33 -S/ 26,043.33 -S/ 22,593.33

Nota. Se puede apreciar que en el afio 2025 Solymar Plaza asumié un total de S/26,043.33 en costos extra por deficiencias en el proceso de
arrendamiento, sin embargo, llego a perder un total de S/22,593.33, debido a que empleo S/3450.00 que recibié como garantia al inicio del

alquiler de algunos locales comerciales, elaboracion propia.
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Tabla 38

Distribucion de las perdidas monetarias de Solymar Plaza durante el afio 2025

Motivo del Gasto Total %

Falta de mensualidad -S/ 8,950.00 34%

Costos de reparacion y

- -S/ 8,185.00 31%
mantenimiento
Costo de desalojo -S/ 2,725.00 10%
Costo por dlas.de local no g/ 6,183.33 24%
disponible
Total -S/  26,043.33 100%

Nota. Segln la Tabla 38, existieron 04 tipos de perdidas monetarias asumidas por Solymar
Plaza durante el afio 2025, siendo la falta de pagos de alquileres la mayor de todas,
elaboracion propia.

Figura 51

Diagrama sectorial de las perdidas monetarias de Solymar Plaza en el afio 2025

Composicion de perdidas afio 2025

-S/ 6,183.33;-24%

-S/ 8,950.00 ; -34%

-S/ 2,725.00 ; -9%

-S/ 8,185.00; -31%

M Falta de mensualidad B Costos de reparacidon y mantenimiento

B Costo de desalojo Costo por dias de local no disponible

Nota. El mayor porcentaje de perdidas monetarias en el 2024 lo ocasionaron aquellos

arrendatarios que se retiraron debiendo varios meses de alquiler, elaboracion propia
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En la siguiente tabla se detalla un resumen de las perdidas monetarias que se llevaron a cabo en los afios 2023, 2024 y 2025, a causa de

los 04 factores principales originados por las deficiencias en el proceso de arrendamiento de locales comerciales.

Tabla 39

Resumen de las perdidas monetarias asumidas por Solymar Plaza

ARfo 2023 2024 2025 Resumen
Detalle Monto % Monto % Monto % Total Promedio %
A'q;;ézrrs'” S/ 11,300.00 38.88%  -S/ 7,800.00 37.97% -S/ 8950.00 3437% -S/ 28050.00 -S/ 9,350.00 37.08%
Reggrzt::)mn S/ 720000 2477%  -S/ 390000  18.99%  -S/ 818500 31.43% -S/ 1928500 -S/ 642833 25.49%
Costo Desalojo  -S/  3,900.00 13.42%  -S/ 2,675.00  13.02% -S/ 272500 10.46% -S/ 9,300.00 -S/ 3,100.00 12.29%
Costo Dias 0 5 0 0
Ocupados S/ 666333 2293% -S/ 6,166.67 30.02% -S/ 6,183.33 2374% -S/ 1901333 -S/ 6,337.78 25.13%
Costo Total .S/ 29,063.33  100.00%  -S/ 20541.67  100.00%  -S/26.043.33  100.00% -S/75648.33 -S/25216.11 100.00%
Garantia S/ 3.350.00 S/ 2.275.00 S/ 3.450.00 S/ 907500 S/ 3,025.00
Pérdida Total  -S/ 25,713.33 .S/ 18,266.67 -5/ 22,593.33 -$/66,573.33  -S/22,191.11

Nota. En la tabla se pueden observar los porcentajes de perdida que representaron cada uno de los costos anualmente, y en las dos ultimas

columnas se observa el promedio de pérdida anual de cada costo y el porcentaje de perdida que este representa, elaboracion propia.
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La siguiente figura plasma los datos cuantitativos necesarios para elaborar el
diagrama de Pareto.

Figura 52

Clasificacion de las perdidas monetarias anuales promedio

%
Acumulado

37.08%

Total Acumulado

Motivo de Perdida

Alquiler sin pagar 9,350.00 S/ 9,350.00 37.08%

Costo Reparacion S/ 6,428.33 S/ 15,778.33 25.49% 62.57%
Costo Dias 0 0
Ocundlos S/ 6337.78 /2211611 25.13% 87.71% B
Costo Desalojo S/ 3,100.00  S/25,216.11 12.29% 100.00%
Total S/ 2521611 100%

Nota. Los costos de reparacion y mantenimiento son aquellos costos que generan mayor
perdida al centro comercial, por ende, es imperativo proponer mejora que eliminen estos
problemas inmediatamente, elaboracion propia

Figura 53

Diagrama de Pareto de las perdidas monetaria anuales promedios

Pareto Perdidas Monetarias Promedio

S/ 10,000.00 100%
S/ 9,000.00 90%
S/ 8,000.00 80%
S/ 7,000.00 70%
S/ 6,000.00 60%
S/ 5,000.00 50%
S/ 4,000.00 40%
S/ 3,000.00 30%
S/ 2,000.00 20%
S/ 1,000.00 10%

s/ -

0%

Alquiler sin pagar Costo Reparacién Costo Dias Ocupados Costo Desalojo

Nota. Este diagrama permite identificar qué factores son los que generan mayor perdida
monetaria, una perdida monetaria moderada y una perdida monetaria baja, elaboracion
propia.
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3.19. Utilidades Brutas Anuales Después de Perdidas Monetarias

En la Tabla 40 se pueden observar las utilidades brutas percibidas por Solymar Plaza una vez que el centro comercial habia asumido las
pérdidas monetarias en los afios 2023, 2024 y 2025 respectivamente.

Tabla 40

Utilidades brutas de Solymar después de perdidas

Afio 2023 % Variacion 2024 % Variacion 2025 Total Promedio

Ingresos S/ 160,100.00 -0.25% S/ 159,700.00 2.41% s/ 163,550.00 S/ 483,350.02 S/  161,116.67
Perdidas Monetarias -S/  29,063.33 -29.32% .S/ 20,541.67 2678%  -S/ 2604333 -S| 7564836 -S/  25216.11

Garantia s/ 3,350.00 -32.09% S/ 227500  51.65% s/ 345000 S/ 907520 S/ 3,025.00
Ut"""T"’;Ot'a'?r“ta S/ 134,386.67 5.24% S/ 141,433.33 -0.34% s/ 140,956.67 S/ 416,776.72 S/ 138,925.56

- .

% Perdida 18.15% 12.86% 15.92% 15.65% 15.65%
respecto a Ingreso

Nota. Se puede observar el porcentaje de variacion entre ingresos, perdidas monetarias, garantia y utilidad de un afio con respecto al afio anterior,

ademas, la tabla también muestra que porcentaje del ingreso se convirtio en perdida a causa de los problemas en el proceso de arrendamiento de

locales comerciales, elaboracion propia.
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La grafica que se muestra a continuacion muestra el comportamiento que tuvieron las
utilidades brutas después de asumir las pérdidas de Solymar Plaza en los ultimos tres afios.
Figura 54

Comportamiento de las utilidades brutas después de perdidas en los Ultimos tres afios

Tendencia de las utiidades brutas despues de perdida

$/141,000.00 —
$/140,000.00 $/141,433.33 $/140,956.67
$/139,000.00
$/138,000.00

$/137,000.00
$/136,000.00
$/135,000.00
$/134,000.00
$/133,000.00

Utilidad

$/134,386.67

2023 2024 2025
Ao
Nota. A pesar que los ingresos en el afio 2025 fueron superiores con respecto a los afios 2024
y 2023, las utilidades brutas después de perdidas monetarias disminuyeron este afio, esto
debido a que las perdidas monetarias en el proceso de arrendamiento en el afio 2025

incrementaron en un 26.78% con respecto afio anterior, elaboracion propia.
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3.20. Identificacion de Locales Comerciales Criticos

Con el proposito de identificar a los locales comerciales mas criticos, medianamente
criticos y poco criticos del centro comercial se procedid a ejecutar la herramienta conocida
como Diagrama de Pareto, esto en base a los ingresos que generados por cada local comercial
en los ultimos tres afos.
3.20.1. Aplicacion del Diagrama de Pareto

En la siguiente tabla se ordenaron los locales de forma decreciente en base los
ingresos monetarios que generd cada local comercial en promedio anualmente, siendo el valor

superior aquel que genero mayor ingreso.
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Tabla 41

Organizacion de datos para elaboracion de diagrama ABC

% Ingreso

Local Promedio Anual Total Acumulado % Ingreso $weiimdiato Zona Ingreso por Zona % Ingreso por Zona

102-104 S/°30,600.00 S/'30,600.00 18.99% 18.99% A
206-208 S/ 13,800.00 S/ 44,400.00 8.57% 27.56% A
105 S/10,833.33 S/55,233.33 6.72% 34.28% A
202 S/10,566.67 S/ 65,800.00 6.56% 40.84% A
106 S/ 10,400.00 S/ 76,200.00 6.45% 47.29% A

110 S/9,400.00 S/ 85,600.00 5.83% 53.13% A S/ 124,366.67 77.19%
108 S/ 8,866.67 S/ 94,466.67 5.50% 58.63% A
201 S/8,533.33 S/ 103,000.00 5.30% 63.93% A
204 S/7,600.00 S/ 110,600.00 4.72% 68.65% A
112 S/ 7,066.67 S/117,666.67 4.39% 73.03% A
113 S/6,700.00 S/ 124,366.67 4.16% 77.19% A
111 S/ 6,000.00 S/130,366.67 3.72% 80.91% B
109 S/5,450.00 S/ 135,816.67 3.38% 84.30% B

209 S/5,333.33 S/ 141,150.00 3.31% 87.61% B S/ 26,183.33 16.25%
210 S/5,200.00 S/ 146,350.00 3.23% 90.83% B
117 S/ 4,200.00 S/ 150,550.00 2.61% 93.44% B
116 S/3,283.33 S/153,833.33 2.04% 95.48% C
203 S/2,666.67 S/ 156,500.00 1.66% 97.13% C
212 S/2,516.67 S/159,016.67 1.56% 98.70% C
118 S/1,200.00 S/160,216.67 0.74% 99.44% C
211 S/900.00 S/161,116.67 0.56% 100.00% C

S/10,566.67 6.56%

101-103 S/0.00 S/161,116.67 0.00% 100.00% C
115 S/0.00 S/161,116.67 0.00% 100.00% C
205 S/0.00 S/161,116.67 0.00% 100.00% C
213 S/0.00 S/161,116.67 0.00% 100.00% Cc
214 S/0.00 S/161,116.67 0.00% 100.00% C

Total S/161,116.67 100.00% S/161,116.67 100.00%
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Nota. Se puede apreciar que la Zona A contiene al 77.19% de los ingresos, los locales

comerciales ubicados en la Zona B contienen el 16.25% de los ingresos y los locales

comerciales ubicados en la Zona C contienen el 6.56% de los ingresos, elaboracion propia.
La tabla que se muestra a continuacion es un resumen del analisis ABC que se llevo a

cabo para identificar la cantidad de locales altamente criticos, medianamente criticos y

ligeramente criticos.

Tabla 42

Analisis estadistico ABC

[0)
Zona # Locales %L ocales %Acumulado %lngreso /6 Ingreso
Acumulado
A 11 42.31% 42.31% 77.19% 77.19%
B 5 19.23% 61.54% 16.25% 93.44%
C 10 38.46% 100.00% 6.56% 100.00%
Total 26 100.00% 100.00%

Nota. En la tabla se puede apreciar que la Zona A contiene el 42.31% de los locales
comerciales, y es aqui en donde se generan el 77.19% de los ingresos, que anualmente fueron
de S/ 124,366.67, la Zona B contiene el 19.23% de los locales comerciales y genero el
16.25% de los ingresos, equivalentes a S/ 26,183.33y por Gltimo la zona C estd compuesta del
38.46% de los locales comerciales, generando ingresos del 6.56%, equivalentes a S/ S/

10,566.67, elaboraciéon propia.
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La siguiente figura corresponde a la elaboracion del Diagrama de Pareto para
identificar aquellos locales comerciales mas criticos, medianamente criticos y poco criticos
Figura 55

Diagrama de Pareto de locales criticos y no criticos

Diagrama de Pareto

s/ 31,000.00 100.00%
90.00%
S/ 26,000.00
80.00%
s/ 21,000.00 70.00%
s/ 16,000.00 60.00%
50.00%
$/11,000.00 40.00%
s/ 6,000.00 I I I I I I I 30.00%
20.00%
s/ 1,000.00 I I I I I
/ I I I H = 10.00%
328883883 Y098835983383389383%
$/400000 S R SRS G IRQROTISRITTRAaNm NI SR~ 000%
S 8 b
— —

I Series] e Series2

Nota. La grafica permite a identificar mejor a los locales comerciales criticos y a aquellos que

no generaron ingresos hasta la fecha, elaboracion propia.
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CAPITULO IV
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4. PROPUESTA DE MEJORA
4.1.  Creacion del Proceso de Visualizacion Estratégica
Debido a que Solymar Plaza no cuenta con una mision, vision y valores definidos de

acuerdo a la afirmacion que se llevo a cabo en el punto 3.18 presente en el Capitulo 111, es

fundamental ejecutar el proceso de visualizacion estratégica que permita la definicion y el

establecimiento de estos mismos.

4.1.1. Definicién de la Misién

Para definir la mision es necesario evaluar preguntas que figuran en la tabla que se

muestra a continuacion.
Tabla 43

Elementos para definir la mision

Elementos

Respuesta

¢Quién es el cliente?

El perfil del cliente esta compuesto por
profesionales, emprendedores pequefios,
microcomerciantes y macrocomerciantes que
deseen un espacio como, seguro y de facil
acceso, en el cual puedan ofrecer sus productos
y/0 servicios.

¢ Es de preocupacion para la empresa los temas sociales,
comunitarios 0 ambientales de nuestra sociedad?

Solymar Plaza vela por la seguridad de sus
arrendatarios y de todo el personal que se
encuentre dentro de sus instalaciones.

¢ Existe interés por alcanzar objetivos corporativos y
econémicos?

El principal objetivo de Solymar es tener
arrendado el 100% de sus locales comerciales,
maximizando sus ingresos.

¢Cuales son los valores, principios y creencias de la
empresa?

La organizacidn tiene como principio
fundamental la trascendencia, seguridad,
bienestar y trabajo en equipo

¢ Qué servicios ofrece la empresa?

¢Qué diferencia a Solymar de otros competidores el
mismo sector?

El servicio principal es el alquiler de locales
comerciales.

Su diferenciacion esta en los tipos de locales
que alquila, ya que cuenta con locales
comerciales amplios y muy atractivos.

Nota. Estas preguntas sirven de soporte para llevar a cabo la definicion de la mision de

Solymar Plaza, elaboracion propia.
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4.1.1.1. Mision de Solymar Plaza. Ofrecer locales atractivos a un precio altamente
competitivo para aquellos comerciantes, micro emprendedores y profesionales que deseen un
espacio comodo y seguro, en el cual puedan desempefiar sus actividades comerciales o
profesionales de manera eficiente.
4.1.2. Definicién de la Vision

La tabla que se muestra a continuacion esta conformada por las preguntas necesarias
para definir la vision de la organizacion.
Tabla 44

Elementos para la vision

Elementos Respuesta
Ser uno de los centros comerciales preferidos por
aquellos que desean adquirir un stand comercial
Brindando stands amplios y atractivos a un precio
asequible.
Compromiso, responsabilidad y lealtad por parte de
los colaboradores.

¢ Qué se quiere obtener?

¢ COmo se va a obtener?

¢ Qué elementos se requieren?

¢ Cuéles son los valores que

orientan a la organizacion? Tolerancia, Respeto, Honestidad y Libertad

Fidelizaremos a nuestros clientes y
¢Cuadl sera el logro y como de qué permanentemente se evaluara el tiempo en que cada
forma sera evaluado? stand se encuentra arrendado a un cliente
respectivo.

Nota. Estas preguntas permitiran serviran de soporte para establecer la vision de Solymar
Plaza, elaboracion propia.

4.1.2.1. Vision de Solymar Plaza. Convertirse en el centro comercial preferido en la
ciudad de Arequipa por aquellos comerciantes, micro emprendedores y profesionales que
desean adquirir un espacio cdmodo y seguro en el cual puedan ofrecer sus productos

y/servicios.

121



4.1.3. Definicion de los Valores
Nuestras politicas de calidad en el servicio de arrendamiento de locales comerciales se
basan en los siguientes valores:

e Honestidad

e Seguridad
e Limpieza

e Comodidad
e Confianza
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4.2.  Propuesta de la Nueva Estructura Organizacional para Solymar Plaza

El organigrama propuesto estd compuesto por un total de 05 &reas o departamentos, 01 contador externo y 01 abogado externo, el cual se
encargara de elaborar y legalizar los contratos de arrendamiento frente a un notario. Al igual que en el organigrama actual, el area de
administracion y finanzas seré la encargada de supervisar y dirigir a todas las areas y a los consultores externos.
Figura 56

Organigrama propuesto para Solymar Plaza

Nota. En el organigrama actual de Solymar Plaza se puede apreciar que cada color representa al mismo colaborador, y los cargos que figuran con

lineas puntuadas representan a consultores externos, elaboracién propia.
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4.2.1. Elaboracion de los MOF para cada Puesto de Trabajo

Parte del proceso de visualizacion estratégica de Solymar Plaza fue la elaboracion los
Manuales de Operaciones y Funciones (MOF) de cada uno de los puestos de trabajo, ya que
actualmente la organizacion no cuenta con estos formatos, los cuales son fundamental para
que cada colaborador conozca cuales son las funciones que debe realizar, ademas de ello, el
MOF permite acercarse mas al perfil deseado durante los procesos de convocatoria y
reclutamiento.

La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacién y

funciones elaborado para el puesto de jefe de administracién de Solymar Plaza
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Figura 57
Manual de organizaciones y funciones del jefe de administracion®
IDENTIFICACION DE CARGO

Denominacion de Cargo Administrador/a
Unidad Organica Area de Administracion y Finanzas

Numero de Plazas 1
FUNCIONES PRINCIPALES

a) Supervisar y llevar a cabo las coordinaciones respectivas con el area de marketing y el area de operaciones

b) Evaluar el cumplimiento de las actividades, funciones y metas de las otras areas
c) Gestionar todo el proceso de arrendamiento de locales comerciales

d) Gestionar todo el proceso de desalojo de locales comerciales

d) Elaborar los requerimientos respectivos para la compra o adquisicion de articulos o servicios para el centro
comercial

e) Llevar a cabo el proceso de cobro de la mensualidad de los arrendatarios
f) Realizar el pago de todos los servicios e impuestos del centro comercial
LINEAS DE AUTORIDAD
Depende de Gerencia General
Jefe de RRHH
Jefe de Compras
Vendedor
Supervisa a Jefe de Marketing y Ventas
Jefe de Operaciones
Contador (Tercero)
Abogado (Tercero)
REQUISITOS MINIMOS

Bachiller o Titulo Profesional en Administracion y/o Ingenieria Industrial
Experiencia Laboral Minima de 02 afios como administrador o jefe de proyecto

Microsoft Office a nivel intermedio
Manejo de base de datos
Normatividad aplicable a las funciones del cargo
Ingles Basico (Deseable)

Quechua Basico (Deseable)
Aimara Basico (Deseable)
Liderazgo

Pensamiento Critico

Resolucion de Problemas
Competencias Responsabilidad

Trabajo en Equipo

Honestidad

Respeto

Conocimientos

Nota. Se puede apreciar que la formacion académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracién propia
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La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacion y
funciones elaborado para el puesto de jefe de recursos humanos de Solymar Plaza
Figura 58
Manual de organizacion y funciones del jefe de recursos humanos

IDENTIFICACION DE CARGO
Denominacion de Cargo Jefe de Recursos Humanos

Unidad Organica Area de Recursos Humanos
Numero de Plazas 1
FUNCIONES PRINCIPALES

a) Ejecutar los procesos de reclutamiento de personal

b) Gestionar los legajos de cada uno de los trabajadores del Solymar Plaza

¢) Controlar la hora de ingreso y salida de los colaboradores del Solymar Plaza
d) Realizar el pago de haberes de los colaboradores de Solymar Plaza

d) Reasignar funciones extra a los colaboradores cuando la situacion lo amerite
e) Evaluar los permisos solicitados por el personal de Solymar Plaza

f) Enviar memorandums, amonestaciones y sanciones al personal cuando incurra en el cumplimiento ineficiente de
sus funciones o del reglamento interno

g) Ejecutar los procesos de despido y cese de personal

LINEAS DE AUTORIDAD
Depende de Administrador/a

Supervisa a

REQUISITOS MINIMOS
Formacion Académica Titulo Profesional en Administracion, Ingenieria Industrial o Psicologia

Experiencia Laboral Minima de 01 afio como asistente, coordinador o jefe de RRHH
Microsoft Office a nivel intermedio

S Manejo de base de datos

Normatividad aplicable a las funciones del cargo
Ingles Basico (Deseable)

Asertividad

Pensamiento Critico

Tolerancia

Competencias Responsabilidad

Trabajo en Equipo

Honestidad

Respeto

Nota. Se puede apreciar que la formacion académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracion propia
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La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacion y
funciones elaborado para el puesto de jefe de compras de Solymar Plaza
Figura 59
Manual de organizacion y funciones del jefe de compras

IDENTIFICACION DE CARGO
Denominacion de Cargo Jefe de Compras

Unidad Organica Area de Compras
Numero de Plazas 1
FUNCIONES PRINCIPALES

a) Aprobar los requerimientos de adquisicion de bienes y/servicios para Solymar Plaza en base al presupuesto

b) Atender los requerimientos aprobados

c) Garantizar el cumplimiento eficiente de los servicios solicitadas y la llegada de bienes en caso de la compra de
productos.

d) Proceder con el proceso de pago a los proveedores
LINEAS DE AUTORIDAD
Depende de Administrador/a

Supervisa a Asistente de Logistica
REQUISITOS MINIMOS

Formacion Académica Titulo Profesional en la carrera de Contabilidad, Economia y/o Ingenieria Industrial

Experiencia Laboral Minima de 02 afios como contador, comprador o coordinador logistica
Excel a nivel Intermedio

Manejo de base de datos
Conocimientos Normas NIF

Restricciones de traslado de materiales
Detraccion para Servicios

Liderazgo

Pasamiento Critico

Resolucion de Problemas
Competencias Responsabilidad

Trabajo en Equipo

Honestidad

Respeto

Nota. Se puede apreciar que la formacion académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracion propia
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La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacion y
funciones elaborado para el puesto de asistente de logistica de Solymar Plaza
Figura 60
Manual de organizacion y funciones del asistente de logistica

IDENTIFICACION DE CARGO

Denominacion de Cargo Asistente de Logistica

Unidad Organica Area de Compras
Numero de Plazas 1
FUNCIONES PRINCIPALES

a) Realizar las cotizaciones respectivas en blsqueda del mejor precio

b) Elaborar las érdenes de compra o0 servicio

c) Verificar el estado de la mercaderia ingresante y la calidad de los servicios solicitados

d) Documentar los archivos necesarios para proceder con el pago (Orden de Compra, Factura y Acta de
Conformidad)

LINEAS DE AUTORIDAD
Depende de Jefe de Compras

Supervisa a

REQUISITOS MINIMOS

Bachiller o Titulo Profesional en la carrera de Contabilidad, Economia y/o

Formacién Académica S ;
Ingenieria Industrial

Experiencia Laboral Minima de 06 meses como comprador
Excel a nivel Basico

N Manejo de base de datos

Restricciones en el traslado de materiales
Detraccion para Servicios

Honestidad

Responsabilidad

Pensamiento critico

Competencias Velocidad

Etica

Trabajo en Equipo

Proactividad

Nota. Se puede apreciar que la formacion académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracion propia
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La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacién y
funciones elaborado para el puesto vendedor de Solymar Plaza
Figura 61
Manual de organizacion y funciones del jefe de marketing

IDENTIFICACION DE CARGO

Denominacion de Cargo Jefe de Marketing y Ventas

Unidad Organica Area de Marketing
NUmero de Plazas 1
FUNCIONES PRINCIPALES

a) Elaborar los requerimientos para la adquisicion de servicios de publicidad televisiva, publicidad radial y servicios
de volanteo

b) Coordinar los servicios de marketing con emisoras de radio y canales televisivos
d) Dar el visto de aprobacion para el pago de los servicios solicitados por su area
e) Gestionar los servicios de marketing por campafia y dirigir un estudio de mercados cuando este se requiera

f) Dirigir y controlar el buen desempefio de funciones del Asistente de Marketing y el Comunnity Manager

LINEAS DE AUTORIDAD
Depende de Administrador/a

. Asistente de Marketing
Supervisa a .
Comunnity Manager

REQUISITOS MINIMOS

Titulo Profesional en la carrera de Ing. Comercial y/o Marketing

Experiencia Laboral Minima de 01 afio como Jefe de Marketing y/o 03 afios como Asistente de Marketing

Adobe Photoshop a nivel Intermedio

Canva a Nivel Intermedio
Conocimientos Redes Sociales a nivel Intermedio
Word a nivel Intermedio

Power Point a nivel Avanzado
Liderazgo

Trabajo en Equipo

Tolerancia

Competencias

Comunicacion Asertiva
Respeto
Responsabilidad

Nota. Se puede apreciar que la formacion académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracion propia
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La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacion y
funciones elaborado para el puesto jefe de marketing de Solymar Plaza
Figura 62
Manual de organizacion y funciones del vendedor

IDENTIFICACION DE CARGO

Denominacion de Cargo Vendedor
Unidad Organica Area de Marketing y Ventas

NUmero de Plazas 1

FUNCIONES PRINCIPALES
a) Brindar informacidn clara y concisa a aquellos interesados en rentar un local comercial

b) Coordinar las visitas guiadas con aquellos interesados en adquirir un local comercial
c) Guardar los datos de aquellos interesados con el fin de brindar promociones a futuro
d) Solicitar publicidad personalizada al area de marketing

e) Coordinar con el drea de marketing la elaboracion de disefios publicitarios personalizados

LINEAS DE AUTORIDAD
Depende de Jefe de Marketing

Supervisa a
REQUISITOS MINIMOS

Bachiller o Titulo Profesional en la carrera de Ing. Comercial y/o
Marketing

Formacion Académica

Experiencia Laboral Minima de 06 meses como vendedor o call center

Conocimientos

Excel a nivel Basico

Word a nivel Bésico
Power Point a nivel Bésico
Manejo de base de datos
Puntualidad

Perseverancia

Tolerancia

Competencias Comunicacién Asertiva
Etica

Trabajo en Equipo

Proactividad

Nota. Se puede apreciar que la formacion académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracién propia
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La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacién y
funciones elaborado para el puesto asistente de marketing de Solymar Plaza
Figura 63

Manual de organizacion y funciones del asistente de marketing

Asistente de Marketing
Area de Marketing
1

a) Elaborar los videos publicitarios para las plataformas de Tik Tok, Facebook e Instagram
b) Programar los posts que se suben de forma diaria en redes sociales

¢) Brindar soporte al Comunnity Manager cuando este lo requiera

d) Realizar otras funciones acordes al cargo delegadas por el jefe de Marketing

e) Llevar a cabo un estudio de mercados cuando este se requiera

Jefe de Marketing

Bachiller o Titulo Profesional en la carrera de Ing Comercial y/o Marketing
Minima de 03 meses como Asistente de Marketing
Redes Sociales a Nivel Avanzado
Canva a Nivel Avanzado
Disefio de Video a Nivel Avanzado
Word a Nivel Avanzado
Trabajo en Equipo
Responsabilidad
Puntualidad
Tolerancia

Perseverancia

Nota. Se puede apreciar que la formacion académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracién propia
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La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacién y
funciones elaborado para el puesto comunnity manager de Solymar Plaza
Figura 64
Manual de organizacion y funciones del comunnity manager

IDENTIFICACION DE CARGO

Renominacionide Comunnity Manager
Cargo

Unidad Organica Area de Marketing
NUmero de Plazas 1

FUNCIONES PRINCIPALES

a) Revisar y aprobar todo el contenido multimedia elaborador por la Asistente de Marketing

b) Dar los ultimos retoques al contenido multimedia elaborado por la Asistente de Marketing

c) Llevar a cabo el seguimiento respectivo de los servicios actuales de emisoras de radio y canales
televisivos

d) Coordinar personal cuando se lleven a cabo servicios de volanteo por camparfia
LINEAS DE AUTORIDAD
Depende de Jefe de Marketing y Ventas

Supervisa a
REQUISITOS MINIMOS

Formacion

- Bachiller o Titulo Profesional en la carrera de Ing Comercial y/o Marketing
Académica

Minima de 06 meses como Asistente de Marketing y/o 03 meses como

Experiencia Laboral Comunnity Manager

Adobe Photoshop a nivel Avanzado
Canva a Nivel Avanzado
Conocimientos Redes Sociales a nivel Avanzado
Word a nivel Intermedio

Power Point a nivel Avanzado
Liderazgo

Trabajo en Equipo

Tolerancia

Competencias

Comunicacion Asertiva
Respeto

Responsabilidad

Nota. Se puede apreciar que la formacién académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracion propia
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La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacion y
funciones elaborado para el puesto jefe de operaciones manager de Solymar Plaza
Figura 65
Manual de organizacion y funciones del jefe de operaciones

IDENTIFICACION DE CARGO

Denominacion de Cargo Jefe de Operaciones

Unidad Orgénica Area de Operaciones
NUmero de Plazas 1
FUNCIONES PRINCIPALES

a) Velar por la seguridad de todos aquellos que se encuentre en el interior del centro comercial

b) Reportar al administrador las incidencias o faltas que se manifiesten en el interior del centro comercial

¢) Elaborar los requerimientos relacionados con la reparacion y/o mantenimiento de la infraestructura del centro
comercial

d) Garantizar el orden y limpieza en los interiores del centro comercial

e) Supervisar el garantizar el buen desempefio de funciones del Asistente de Operaciones

f) Coordinar los eventos, agasajos y celebraciones que se lleven a cabo en el interior del centro comercial

LINEAS DE AUTORIDAD

Depende de Administrador/a
Supervisa a Asistente de Operaciones
REQUISITOS MINIMOS

Estudios Truncos, Bachiller o Titulo Profesional en la carreras de Ing. Industrial
y/o Ingenieria de Seguridad

Experiencia Laboral Minima de 06 meses como Agente de Seguridad

Manejo de Revolver

Formacion Académica

e Manejo de Arma Blanca
Conocimientos ;

Seguridad de Personal
Manejo de Alarmas
Liderazgo
Responsabilidad

Respeto

Competencias

Comunicacion Asertiva
Honestidad

Trabajo en Equipo

Nota. Se puede apreciar que la formacién académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracion propia

133



La figura que se muestra a continuacion corresponde al diagrama de organizacién y
funciones elaborado para el puesto asistente de operaciones manager de Solymar Plaza
Figura 66
Manual de organizacion y funciones del asistente de operaciones

IDENTIFICACION DE CARGO

Denominacion de Cargo Asistente de Operaciones

Unidad Organica Area de Operaciones
Numero de Plazas 1
FUNCIONES PRINCI PALES

a) Mantener limpios los pasillos, fachada y servicios higiénicos del centro comercial

b) Reportar incidencias, acontecimientos anémalos o problemas al Jefe de Operaciones
¢) Garantizar el desempefio adecuado de los servicios contratados por el Area de Operaciones

d) Verificar el estado de toda la infraestructura del centro comercial

e) Inspeccionar el estado de los locales comercial una vez que culmino el contrato de arrendamiento

f) Apoyar al jefe de Operaciones con el desarrollo de eventos que se lleven a cabo en el centro comercial

LINEAS DE AUTORIDAD

Depende de Jefe de Operaciones

Supervisa a

REQUISITOS MINIMOS

Experiencia Laboral Minima de 06 meses como Agente de Seguridad

Manejo de Revolver
Conocimientos Manejo de Arma Blanca
Seguridad de Personal
Manejo de Alarmas
Honestidad
Responsabilidad
Competencias Comunicacion Asertiva
Compromiso

Puntualidad

Nota. Se puede apreciar que la formacion académica, experiencia laboral y los conocimientos

van acorde al puesto de trabajo, elaboracién propia
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4.3.  Modificacion y Estandarizacion del Proceso de Arrendamiento de Locales

En el diagrama que se muestra a continuacion se puede observar el proceso de
arrendamiento de locales comerciales propuesto, para esta mejora se modificaron algunas de
las actividades existentes y se afiadieron nuevas actividades complementarias, finalmente se
elaboraron manuales de ejecucién de cada una de las actividades con el fin de estandarizar

todo el proceso.
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Figura 67

Diagrama propuesto para el proceso de arrendamiento de locales comerciales

Area de marketing y ventas

y finanzas

Area de administracién

Proceso de Arrendamiento de locales comerciales

Abogado/a (Externo)

Nota. Pese a que varias de las actividades del proceso de arrendamiento actual de locales comerciales se manifiestan en el diagrama de procesos

propuesto, el modo de ejecucion de cada una de estas fue modificado, estandarizandose en diversos formatos, elaboracion propia.
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Figura 68

Formato de actividades de la primera actividad del proceso de arrendamiento

Estudio de mercados

Precedida por: Sucedida por: EAEnYlsk:l N\

Que mas del

Condicion

A A ara iniciar 25% de los
Area Encargada Area de Marketing y Ventas Condicion P con la locales no
tengan

j ion .
ejecucio arrendatario

Colaboradores
Responsables

Externos
Encuestadores
Involucrados
Diagnostico

Ingreso Salida del mercado
actual

Asistente de Comunnity

Jefe de Marketing Marketing Manager

1 Realizar encuestas a micro comerciantes y macro comerciantes ajenos a Solymar Plaza 72h
2 Realizar un anélisis de la situacion del mercado actual 48h
3 Emitir un diagnostico de la situacion del mercado actual 4h

Tiempo Total: 124h

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nGmero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 69

Formato de actividades de la segunda actividad del proceso de arrendamiento

Estudio de mercados

N°2 Precedida por: Actividad N°1 BSIF[=lel[eERolo]g  Actividad N°3

Condicion
para iniciar
con la
ejecucion

Area Encargada Area de Marketing y Ventas Condicion No

Asistente de Comunnity
Marketing Manager

Colaboradores
Responsables

Externos
Encuestadores
Involucrados

Diagnostico del mercado
actual

Jefe de Marketing

Definicion de
Salida nuevas
estrategias

Tarea Forma de ejecucion Tiempo

Definir nuevas extrategias nunca ante aplicadas basadas en el diagnostico del mercado 16h
actual para la captacion de nuevos clientes

Ingreso

1

Tiempo Total: 16h

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el namero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 70

Formato de actividades de la tercera actividad del proceso de arrendamiento

Publicacion del local disponible

Actividad N°3 Precedida por: Actividad N°2 Sucedida por: Acﬂl\&dad
) Area de Condicion para
Area Encargada Marketing y Condicion No iniciar con la
Ventas ejecucion

Colaboradores Jefe de Asistente de
Responsables Marketing Marketing

Comunnity Manager

Externos Emisoras de
Volanteros .
Involucrados Radio

Anuncio Publicacion del anuncio en
Ingreso publigit_ario salida ) r_edes_ §ociales y
electrénico y distribucion de volantes
fisico fisicos

Forma de ejecucion Tiempo
Elaboracion de un anuncio publicitario en formato de imagen con fotos reales del local oh
comercial disponible
Elaboracién e impresion de afiches con imagenes reales e informacion del local 5h
comercial disponible
Grabacion y postproduccion de un video sobre el local comercial disponible, detallando oh
cada una de sus caracteristicas, tales como (area, ubicacién y posible uso)
Publicacion de los anuncios de aquellos locales comerciales disponibles en las
" 2h
plataformas de Tik Tok, Facebook e Instagram
Volanteo en distintas zonas de la ciudad de Arequipa de forma mensual anunciando 16h

aquellos locales que van mas de tres meses sin ser arrendados

Tiempo Total:

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cuél es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 71
Formato de actividades de la cuarta actividad del proceso de arrendamiento

Entrega de informacion detallada del local comercial disponible

A i Condicion para
Area Encargada e de\/l;/:}e;;l;etmg y No iniciar con la
ejecucion

Colaboradores Asistente de
Responsables NI Marketing y
Ventas

Externos
Involucrados

Primer contacto L
. Entrega de Informacion
mediante llamada
P . detallada acerca de las
Ingreso telefonica o Salida caracteristicas de todos
mensajeria por redes . .

- los locales disponibles

sociales

Forma de ejecucion

Cliente/s interesados

Tiempo

Entrega de informacion acerca de los locales comerciales disponibles de forma telefonica o
por medio de redes sociales

3h

Tiempo Total:

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cuél es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 72

Formato de actividades de la quinta actividad del proceso de arrendamiento

Programacién de una visita guiada a Solymar Plaza

Actividad N°5 Precedida por: Actividad N°4 Sucedida por: Actividad N°6

Una 0 més personas
se encuentren
interesadas en alquilar
un local

. Area de Condicion para
INCENSGEIGEREN  Marketing y Condicion i iniciar con la
Ventas ejecucion

Colaboradores Jefe de

Responsables ViEmeEr Marketing
Externos Cliente/s
Involucrados interesados

Visita guiada a las
instalaciones de
Solymar Plaza

Tarea Forma de ejecucion Tiempo

Cliente/s

Ingreso .
g interesados

Coordinar y llevar a cabo una visita guiada con la parte interesada a las
instalaciones del centro comercial

4h

1

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el &rea responsable de la ejecucién
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nmero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicidn para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 73

Formato de actividades de la sexta actividad del proceso de arrendamiento

Evaluacién del arrendatario potencial

N°6 Precedida por: ACRI‘Q;Sdad Sucedida por: Acm,/)'?dad

Una
persona
este
convencida
de alquilar
un local
comercial
en Solymar
Plaza

Condicion
para iniciar
con la
ejecucion

Area de
Administracion Condicién
y Finanzas

Area
Encargada

Colaboradores SNSRI
Responsables

Externos Arrendatario
Involucrados Potencial

Confirmar si
el
Reporte arrendatario
financiero potencial
empresarial, cumple con
Ingreso judicial y Salida los
policial del requisitos
arrendatario para
potencial arrendar un
local
comercial

LELGE] Forma de ejecucion Tiempo

1 Verificar que el arrendatario potencial no se encuentre en 3h
Infocorp

5 Corroborar que el arrendatario potencial cuente con un RUC o oh
RUS activo que le permita emitir facturas o boletas de venta

Tiempo Total:

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucién
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 74

Formato de actividades de la séptima actividad del proceso de arrendamiento

Recepcion y verificacion de documentos del arrendatario

. Precedida Actividad Sucedida Actividad
(o]
Actividad N°7 por: N6 por: N°8

No presentar
observacione
s en Infocorp

Condicion
para iniciar

Area Area de

Administracio 1 &blglellle]g] ni tener
Encargada . con la
ny Finanzas . v antecedentes
gjecucion
penales y/ o
judiciales

Colaboradore
S Administrador
Responsables

Externos Arrendatario
Involucrados Potencial

DNI, recibo Informacion
de luz o agua, i
Uz necesaria
certificado de ara elaborar
antecedentes . %
Ingreso Salida un contrato
penales y de
policiales 'y arrendamient
fichaRUC o
0 adecuado

RUS activa

Tarea Forma de ejecucion Tiempo

Recepcion el DNI, recibo de luz o agua, certificado de

1 antecedentes penales y policiales su la ficha RUC o RUS. 2
9 Verificar la autenticidad de los documentos entregados por el 3h
arrendatario potencial
3 Escanear y armar un documento virtual del nuevo 1h

arrendatario

Tiempo Total: 28h

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cuél es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 75

Formato de actividades de la octava actividad del proceso de arrendamiento

Elaboracion del contrato de arrendamiento en base a la
informacion entregada por el futuro arrendatario y el 24h
administrador del centro comercial

- o Actividad
Los
documento
S
Abogado entregacljos
por e
(Tercero) arrendatari
0 potencial
deben ser
auténticos
- Abogado Administrador
(Tercero)
- Arrendatari
o Potencial
Documentos
del
arrendatario Contrato de
y del arrendamient
gerente de 0
Solymar
Plaza
~ Tarea
1

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucién
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicién para que se dé inicio a la

actividad, elaboracién propia.
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Figura 76

Formato de actividades de la novena actividad del proceso de arrendamiento

Firmado del contrato de arrendamiento

N°9 Precedida por: WAEOYELVRNER Sucedida por: Aclz;c\,lllgad

Condicion
para iniciar
con la
gjecucion

Area Administracion
Encargada y Finanzas

Condicion

Colaboradores Abogado
Responsables (Tercero)

Externos Arrendatario
Involucrados Potencial
Contrato de . Contrato_ de
Ingreso . Salida arrendamiento
arrendamiento .
firmado

Tarea Forma de ejecucion Tiempo

Firmado del Contrato de Arrendamiento entre el arrendatario y el 1n

administrador del centro comercial
Tiempo Total:

Administrador

1

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cul es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 77

Formato de actividades de la décima actividad del proceso de arrendamiento

Validacidon del contrato de arrendamiento

N°10 Precedida por: WA=\ LEGRNEN Sucedida por: Aclz;glllcljad

Condicién
para iniciar
con la
gjecucion

Area Abogado

Encargada (Tercero) Condicion

Colclebigzeloies Abogado
Responsables (Tercero)

Arrendatario
Involucrados Potencial
Contrato de Contrato de

Ingreso arrendamiento Salida arrendamiento
firmado legalizado

Tarea Forma de ejecucion Tiempo

1 Validacién del contrato de arrendamiento frente a una notaria 5h

Tiempo Total:

Administrador

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nmero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicidn para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 78

Formato de actividades de la décimo primera actividad del proceso de arrendamiento

Cobro de la garantia del local comercial

" . Actividad . Actividad
0 - -
Actividad N°11 Precedida por: N°10 Sucedida por: NOL2

Condicién
para iniciar
con la
gjecucion

Area Administracion
Encargada y Finanzas

Condicion No

Colaboradores SyNECHCT,
Responsables

Externos .
Arrendatario
Involucrados

Garantia del
Ingreso Local Salida
Comercial

Tarea Forma de ejecucion Tiempo

Cobro al arrendatario de la garantia del local comercial por un
1 valor del 150% correspondiente al costo de alquiler del local 16h
comercial

Tiempo Total:

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el &rea responsable de la ejecucién
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicidn para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 79

Formato de actividades de la décimo segunda actividad del proceso de arrendamiento

Entrega del local comercial

. . Actividad . Actividad
o] - .
Actividad N°12 Precedida por: NO11 Sucedida por: N°13

Condicién
para iniciar
con la
gjecucion

Area Administracion
Encargada y Finanzas

kot A dministrador
Responsables

Externos Arrendatario
Involucrados

Local Local
Ingreso Comercial Salida Comercial
Disponible Arrendado
Explicacion de la normativa interna del centro comercial y 1h
entrega de esta al arrendatario
2 Entrega de la llave del local comercial 1h

Tiempo Total:

Condicién No

1

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 80

Formato de actividades de la décimo tercera actividad del proceso de arrendamiento

Evaluacion del arrendatario

. Actividad . Actividad
0 .
Actividad N°13 Precedida por: NO12 Sucedida por: N°14

Condicién
para iniciar
con la
gjecucion

Area Administracion
Encargada y Finanzas

Colaboradores NS
Responsables

Externos Arrendatario
Involucrados

Confirmar
siel
arrendatario
tendra la
posibilidad
de sequir
arrendando

un local

Condicioén No
comercial
en Solymar

Plaza

Tarea Forma de ejecumon Tiempo
1

Evaluar el comportamiento del arrendatario con respecto a la 1h
normativa interna del centro comercial

Tiempo Total:

Informe del
Ingreso comportamiento
del arrendatario

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicidn para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 81

Formato de actividades de la décimo cuarta actividad del proceso de arrendamiento

Renovacion contractual

. Precedida Actividad Sucedida Actividad
[0}
Actividad N°14 por: N°13 por: N°15
Tener una
, Condici6n e"a;':jgl"’”
Area Abogado Condicién si para iniciar positiva
Encargada (Tercero) con la
! h como
gjecucion )
arrendatari
0
Colabosradore Administrado
Responsables '
Extagaps Arrendatario
Involucrados
Contrato de Contrato de
Ingreso arrendamient Salida arrendamient
0 caduco 0 actualizado
Tarea Forma de ejecucion Tiempo
Renovar el contrato de arrendamiento manteniendo o
1 modificando ciertas clausulas en base al acuerdo entre el 1h
administrador y el arrendatario
Tiempo Total: 1h

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucién

de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,

aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que

comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 82

Formato de actividades de la décimo quinta actividad del proceso de arrendamiento

Revalidacion del contrato de arrendamiento

a8 o Actividad - Actividad
[o} : :
Actividad N°15 Precedida por: N°14 Sucedida por: N°16

Tener una
oo evaluacion
Area Abogado o para iniciar anual
Condicion .
Encargada (Tercero) con la positiva
ejecucion como

arrendatario
Colaboradores ..
Administrador
Responsables
Externos .
Arrendatario
Involucrados

Contrato de Contrato de
Ingreso arrendamiento Salida arrendamiento
actualizado actualizado

LELGE] Forma de ejecucion Tiempo

Revalidacion de nuevo contrato de arrendamiento frente a una
notaria

5h

Tiempo Total:

1

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucién
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracién propia.
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Figura 83

Formato de actividades de la décimo sexta actividad del proceso de arrendamiento

Verificacion del estado del local comercial

Actividad
N°15

Actividad
S{U[eTe e Welolgll NC°17, N°18

Actividad Precedida por:

o N°19
No estar
. calificado
Condicion
’ N como buen
Area . . para Iniciar .
Operaciones JN®{]ale[[sle]y! arrendatario
Encargada con la
. y u optar por
ejecucion
no renovar
el contrato

(ONIET IO  Jefe de Asistente de
REN L] S Operaciones  Operaciones
Involucrados

Ingreso

Local
Local . .
) Salida comercial
comercial . )
inspeccionado

Tarea Forma de ejecucion Tiempo

1 Inspeccion de la condicién del local comercial 1h
9 Evaluacidn de los criterios de un local comercial en buen 1h
estado
2 Emision del juicio acerca del estado del local comercial 1h

Tiempo Total:

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucién
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicidn para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 84

Formato de actividades de la décimo séptima actividad del proceso de arrendamiento

Devolucion de la garantia
Recibir el

N°17 Precedida por: Aclt;(\,lllgad Sucedida por:
local

Condicion comercial
Area Administracion o para iniciar en buen
- Condicion
Encargada y Finanzas con la estado y
ejecucion desocupado
por el
arrendatario

Colaboradores s ap»
Responsables

Externos .
Arrendatario
Involucrados

Ingreso Salida
LELGE Forma de ejecucion Tiempo

Devolucién del valor de la garantia del local comercial, el
1 . 0 ; 1h
cual es el equivalente al 150% del valor del alquiler

Tiempo Total:

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nGmero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 85

Formato de actividades de la décimo octava actividad del proceso de arrendamiento

Desocupacion del local comercial

o : Actividad . Actividad
(o] . -
Actividad N°18 Precedida por: N°16 Sucedida por: NC20

El
Condicion [EEhLEIERT0)
Area : " ara iniciar no
Operaciones E®{]alelleile]p P
Encargada con la desocupo el
ejecucion local
comercial

Colaboradores Jefe de Asistente de
REN L] S Operaciones  Operaciones
Involucrados
Local Local
Ingreso comercial Salida comercial
amoblado desamoblado

LEELGE] Forma de ejecucion Tiempo

1 Desocupacion del local comercial 8h
Traslado de la mercaderia a un local comercial desocupado
del segundo nivel

8h

Tiempo Total:

2

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucién
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nUmero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 86

Formato de actividades de la décimo novena actividad del proceso de arrendamiento

Manteniendo y reparacion del local comercial

- . Actividad . Actividad
0 . .
Actividad N°19 Precedida por: N°16 Sucedida por: NC20

El local
_ comercial no
Condicion
< - se encuentre
Area : .., para iniciar .
Operaciones [N ®laleld o]y en optimo
Encargada con la
ejecucion Sl
] después de la
inspeccion

Colaboradores Jefe de Asistente de
REE oo gEELol I Operaciones  Operaciones

Externos . ..
Pintores Albadiles
Involucrados

1 Reparacion y mantenimiento del local comercial
Tiempo Total: 24h

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucion
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nUmero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la

actividad, elaboracion propia.
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Figura 87

Formato de actividades de la vigesima actividad del proceso de arrendamiento

Retencidn de la garantia

Actividad
Actividad N°20 Precedida por: NI @ Sucedida por:
8 Actividad i
N°19

Condicion
para iniciar
con la
ejecucion

El
arrendatario
no desocupo

el local
comercial

Area
Encargada

Operaciones E®f]ale[lei o]y Si

Colaboradores Jefe de Asistente de
REL oo gEELel [P Operaciones  Operaciones

Externos
Involucrados

Tarea Forma de ejecucion Tiempo

1

El dinero de la garantia pasa a ser propiedad de Solymar

Plaza
Tiempo Total:

Nota. Los formatos de actividades permiten saber cudl es el area responsable de la ejecucién
de una actividad, quienes son los colaboradores encargados de ejecutar esta actividad,
aquellos elementos ajenos a la empresa involucrados en la actividad, el nimero de tareas que
comprende la actividad y la existencia de alguna condicion para que se dé inicio a la
actividad, elaboracion propia.
4.4, Estrategias para el incremento de Ingresos
4.4.1. Reubicacion de la Oficina Administrativa

En base a las dimensiones y ubicacion del local comercial 101-103, el cual opera
como oficina administrativa, se determino que la habilitacion de este local para que pueda ser
arrendado es capaz de incrementar los ingresos del centro comercial significativamente, ya

que este local cuenta con una mayor area que el local 102-104, y al igual que este, se
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encuentra al costado del ingreso del centro comercial, habiendo una alta probabilidad de que
sea rentado de forma rapida, por un mayor tiempo y un valor considerable.

Por lo tanto, se propone que la oficina administrativa que actualmente opera en el local
101-103 sea reubicada en otro local comercial, puesto que, de ser asi, el local comercial 101-
103 estaria disponible para ser rentado, atrayendo a un mayor nimero de clientes y como
consecuencia de ello maximizado los ingresos de aquellos locales comerciales que ya se
encuentran arrendados, garantizando una mayor permanencia de los arrendatarios.

Para la seleccién del local comercial que operara como oficina administrativa se
consideraron dos criterios importantes, el primero fue la identificacion de los locales méas
criticos, la cual se llevd a cabo gracias a la aplicacion del Diagrama de Pareto, tal como se
muestra en la Figura 30, y el otro consistio consiste en elaborar analisis cuantitativo que
permita asignar un nivel de rentabilidad a cada local comercial.

En la siguiente tabla se pueden observar los locales comerciales pertenecientes en la
zona C, como resultado del diagrama de Pareto de la Figura 30, cabe resaltar que estos locales
comerciales generaron bajos ingresos en los Gltimos tres afios al haber sido arrendados por un
periodo corto de tiempo e incluso algunos de ellos nunca fueron arrendados.

Tabla 45

Locales comerciales poco criticos

Local P'me;jlio % Ingreso Zona Inggec)slgapor % Ing(r)is: por
116 S/ 3,283.33 2.04% C
203 S/ 2,666.67 1.66% C
212 S/2,516.67 1.56% C
118 S/1,200.00 0.74% C
211 S/900.00 0.56% C
S/10,566.67 6.56%
101-103 S/0.00 0.00% C
115 S/0.00 0.00% C
205 S/0.00 0.00% C
213 S/0.00 0.00% C
214 S/0.00 0.00% C
Total S/10,566.67 6.56%
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Nota. En la tabla se logra observar que los locales comerciales 115, 205, 213, y 214 nunca
generaron ingresos, lo cual significa que jamas han sido alquilados, concluyendo asi, que son
los menos rentables de todo el centro comercial.

Para determinar el nivel de rentabilidad de cada local comercial se evaluaron tres
criterios: costo de alquiler, ubicacion del local dentro del centro comercial y area del local
comercial, de esta forma fue factible establecer una puntuacién mas objetiva, la cual ser&
necesaria para establecer un modelo de programacion lineal que sefiale defina el local
comercial que ha de operar como oficina administrativa.

En la tabla que se muestra a continuacion se detalla el costo de alquiler, el areay la

distancia de cada local comercial con respecto al ingreso del centro comercial.
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Tabla 46

Especificaciones de los locales comerciales

Costo de Alquiler Ubicacion Area
Local Costo Puntaje m Puntaje Area Puntaje m
101-103 2650 22 22 46,4286 19
102-104 2650 22 22 38,6044 15
105 1000 7 20 20.8372 7
106 900 6 20 23.1297 8
108 900 6 18 25.3302 o
109 900 6 18 26.1617 9
110 650 4 16 26.1876 o
m 600 3 16 20.6449 7
112 650 4 14 20.197 11
113 600 3 14 21.5628 7
115 350 1 22 858 1
116 350 1 20 858 1
v F ! 0.009130435 18 8.58 ! 0.47475008
118 350 1 16 8.58 1
201 1000 7 12 24.9314 9
202 900 6 1n 18.8284 6
203 500 2 10 21.3044 7
204 650 4 9 23.616 8
205 500 2 8 20.8833 7
206-208 1300 10 7 52 8138 22
209 600 3 6 28.3856 10
210 600 3 5 27.2238 10
21 600 3 4 21.6987 7
212 800 5 3 29.294 1
213 500 2 2 21.658 7
214 500 2 1 29.6079 n

Nota. El puntaje en cuanto al alquiler y el area se determiné por medio de un modelo de

ecuacion lineal, oscilando entre valores enteros del 1 al 22, elaboracién propia
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En la siguiente tabla se puede apreciar el nivel de rentabilidad que obtuvo cada local comercial, una vez que estos fueron calificados con
una escala del 1 al 22 teniendo en cuenta tres aspectos: costo de alquiler, area y ubicacién.
Tabla 47

Nivel de rentabilidad de los locales comerciales

Aspecto Costo de Alquiler Ubicacion Area
Local Puntaje Ponderado (45%) Puntaje Ponderado (30%) Puntaje Ponderado (25%) Nivel Rentabilidad
101-103 22 9.9 22 6.6 19 4.75 21.25
102-104 22 9.9 22 6.6 15 3.75 20.25
105 7 3.15 20 6 7 1.75 10.90
106 6 2.7 20 6 8 2 10.70
108 6 2.7 18 5.4 9 2.25 10.35
109 6 2.7 18 5.4 9 2.25 10.35
110 4 1.8 16 4.8 9 2.25 8.85
111 3 1.35 16 4.8 7 1.75 7.90
112 4 1.8 14 4.2 11 2.75 8.75
113 3 1.35 14 4.2 7 1.75 7.30
115 1 0.45 22 6.6 1 0.25 7.30
116 1 0.45 20 6 1 0.25 6.70
117 1 0.45 18 5.4 1 0.25 6.10
118 1 0.45 16 4.8 1 0.25 5.50
201 7 3.15 12 3.6 9 2.25 9.00
202 6 2.7 11 33 6 15 7.50
203 2 0.9 10 3 7 1.75 5.65
204 4 1.8 9 2.7 8 2 6.50
205 2 0.9 8 24 7 1.75 5.05
206-208 10 45 7 2.1 22 55 12.10
209 3 1.35 6 1.8 10 25 5.65
210 3 1.35 5 15 10 25 5.35
211 3 1.35 4 1.2 7 1.75 4.30
212 5 2.25 3 0.9 11 2.75 5.90
213 2 0.9 2 0.6 7 1.75 3.25
214 2 0.9 1 0.3 11 2.75 3.95

Nota. Se observa que el local comercial 101-103 obtuvo la puntuacion mas elevada, siendo este el mas rentable para el arrendador, por otra parte,

el local 213 resulto ser el menos rentable, ya que obtuvo la puntuacion menor, elaboracion propia.
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Modelo de Programacion Lineal para la Seleccion del Lugar. Finalmente,
con los niveles ponderados de la Tabla 47 se procede a elaborar un modelo de
programacion lineal, cuyo objetivo sera elegir aquel local comercial que sea menos
rentable, para que este pueda operar como oficina administrativa.

Tabla 48

Definicién de variables

Coﬁ:f;ial Variable Rel?]l;\a(zlil(ijgad Bggto Alayer
101-103 L1 21.25 S/ 2.650.00
102-104 L2 20.25 S/ 2,650.00
105 L3 10.90 S/ 1,000.00
106 L4 10.70 S/ 900.00
108 L5 10.35 S/ 900.00
109 L6 10.35 S/ 900.00
110 L7 8.85 S/ 650.00
111 L8 7.90 S/ 600.00
112 L9 8.75 S/ 650.00
113 L10 7.30 S/ 600.00
115 si1 7.30 S/ 350.00
116 s12 6.70 S/ 350.00
117 $13 6.10 S/ 350.00
118 s14 5,50 S/ 350.00
201 L15 9.00 S/ 1,000.00
202 L16 7550 S/ 900.00
203 L17 5.65 S/ 500.00
204 L18 6.50 S/ 650.00
205 L19 5.05 S/ 500.00
206-208 L20 12.10 S/ 1,300.00
209 L21 5.65 S/ 600.00
210 L22 5.35 S/ 600.00
211 L23 430 S/ 600.00
212 L24 5.90 S/ 800.00
213 L25 3.25 S/ 500.00
214 L26 3.95 S/ 500.00

Nota. Las variables S11, S12, S13 y S14 correspondientes a los stands comerciales 115, 116,
117 y 118 tendran el valor de 0, esto debido a que, al no ser locales comerciales, no podrian

ser usados como oficina administrativa, elaboracién propia.
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Definicion de la Funcidn Objetivo. Para la funcion objetivo se empled un
modelo de minimizacion, puesto que el objetivo es minimizar las perdidas al
establecer la nueva oficina administrativa. Adicional a ello afiadi6 la puntuacién que

obtuvo cada stand, ya que también se busca usar el stand menos rentable.

MIN
21.25L1+20.25L2+10.9L.3+10.7L4+10.35L5+10.35L6+8.85L7+7.9L8+8.75L9+7.3L10+7.3511+6.7512+6.1S13
+5.5514+49L.15+7.5L16+5.65L17+6.5L.18+5.05L19+12.1L.20+5.651.21+5.35L.22+4.3L.23+5.9L.24+

3.25L.25+3.95L.26

Planteamiento de las Restricciones. En cuanto a las restricciones, estas se
dividen en tres partes, la primera parte esta conformada solo por una restriccion, en
donde se dispuso a que la sumatoria de todos los stands sean iguales a uno, ya que se

busca seleccionar solo un stand para que opere como oficina administrativa

ST

L1+L2+L3+L4+L5+L6+L7+L8+L9+L10+S11+S12+S13+S14+L15+L.16+L17+L18+L19+L20+L21+L
22+1.23+1L.24+L.25+L.26=1

Respecto a la segunda parte, estd compuesta de cuatro restricciones,
estableciendo que los stands 115, 116, 117 y 118 no sean considerados para operar
como oficina administrativa debido a que son stands de venta y no locales comerciales

como tal.

S11=0
S12=0
S13=0
S14=0

Y la ultima parte de restricciones estd compuesta por un total de veintidds
restricciones, una por cada stand y se dispuso que el valor que puede tener cada stand
sea 00 1, 0 en caso que no opere como oficina administrativa y 1 si operara como

oficina administrativa

162



™ A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A

163



Una vez planteado el modelo de programacién lineal, este se ingresa al software lindo, tal como se muestra en la siguiente figura.
Figura 88
Modelo de optimizacion en el software Lindo

] o |[®][=
HIN 21 .25L1+20 25L2+10 9L3+10. 7L4+10. 3515410 35L6+48 85L7+47 9LE8+8. 7519+7 3L10+7 3511+6 7512+6. 151345 5514+49L15+
7.5L16+5.65L17+6.50168+5.05L13+12.1120+5.65L21+5.35022+4 . 3L23+5. 9L24+3 . 25L25+3. 95126

ST
L1+L2+L3+L4+L5+L6+L7+L8+L9+L10+511+5124513+5144+L15+L16+L174+L168+L19+L20+L21+L224+L23+L24+125+L26=1

S511=0
S12=0
S13=0
S14=0

Ll<=1
L2¢=1
L3«¢=1
Lac=1
LS5<=1
Lec=1
L7<=1
L<=1
L9<=1
L10<=1
L15<=1
Lle<=1
L17¢=1
L18¢=1
L19<¢=1
L20<=1
L21<=1
L22¢=1
L23<=1
L24<=1
L25¢<=1
L26¢=1

END

Nota. La funcidn objetivo estd compuesta por el nivel de rentabilidad de cada local comercial, siendo el mas optimo elegir aquel que implique un

menor costo y tenga un menor nivel de rentabilidad, elaboracién propia
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En la siguiente figura se observa la variable L25, tiene el valor de 1, siendo esta
variable la que corresponde al local comercial 213, por lo que este local es el propuesto para
operar como oficina administrativa.

Figura 89

Resultados del modelo planteado

LP OPTIMUM FOUND AT STEP 0
OBJECTIVE FUNCTION VALUE
1) 3.250000
VARIAELE VALUE REDUCED COST
11 0.000000 17.299999
L2 0.000000 16.299999
L3 0.000000 &.950000
L4 0.000000 &.750000
15 0.000000 6.400001
L& 0.000000 &.400001
L7 0.000000 4.900001
13 0.000000 3.950000
L3 0. 000000 4 @ooooo
Liao 0.000000 3.350000
511 0.000000 0.000000
512 0.000000 0.000000
513 0.000000 0.000000
514 0.000000 0.000000
L15 0.000000 5.050000
Lie 0.000000 3.550000
L17 0.000000 1.700000
L1is8 0.000000 2. 550000
119 0.000000 1.100000
Lz0 0.000000 8.150001
Lz21 0.000000 1.700000
L22 0.000000 1.400000
L23 0.000000 0.350000
124 0.000000 1.950000
L25% 1.000000 0.000000
L26 0.000000 0.000000

Nota. El resultado del modelo de asignacién elige a la variable L25, lo cual significa que el
local comercial 213 seria el mas 6ptimo para operar como oficina administrativa dado que
posee el nivel de rentabilidad mas bajo, elaboracidn propia.

Cabe resaltar que el traslado de la oficina administrativa del local 101-103 hacia el
local 213 seré la parte mas costosa de la propuesta, debido a que sera necesario realizar la
compra de equipos y herramientas que permitan que la oficina administrativa este
monitoreando todos los sucesos y acontecimientos del centro comercial, pese a que esta se
encontrara en el punto mas lejano de todo el centro comercial.
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Layout Propuesto para la Empresa. El Layout de Solymar Plaza una vez que se
reubique la oficina administrativa se encuentra en el apartado de Anexos, como Anexo 17,
debido al formato en el cual se encuentra el documento.

4.4.2. Empleo de Publicidad Radial y Campafias de Activacion

Solymar Plaza es un centro comercial que se encuentra en fase de crecimiento, para el
afio 2025 ya contaba con 16 de sus locales comerciales arrendados, un equivalente al 64.00%
de sus locales. Pese a que un poco mas de la tercera parte de sus locales no se encuentran
arrendados, este 36.00% podria generar ingresos mensuales de S/6950.00

Por lo tanto, se hara uso de servicios publicidad radial y campafias de activacién, para
el servicio de publicidad radial se contratara a Radio Yaravi, para lanzar anuncios de 20
segundos, 04 veces al dia, de lunes a domingo.

En cuanto a las campafias de activacion, se hardn mediante una agencia, la cual
enviara a un volantero a operar en lugares de la zona sur como: Arequipa, Moquegua y Cusco,
de forma rotativa.

Figura 90

Plan de publicidad radial y campafias de activacion

Publicidad Radial Campanfias de Activacion

Proveedor Radio Yaravi Agencia WHO!
Costo Mensual S/ 600.00 S/ 627.37

Volanteo diario por 03

Frecuencia publicitaria 04 veces al dia por 20 segundos horas

Frecuencia AM 1300y FM 90.9

Arequipa, Cusco

Cobertura Todo el Peru (Espinar) y Moquegua

Nota. De acuerdo con el plan, las camparias de activacion se daran en la zona sur, puesto que

el centro comercial se ubica en la ciudad de Arequipa, elaboracion propia.
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4.4.3. Incremento de la Amplitud de Rubros de los Locales Comercial
En la actualidad, Solymar Plaza solo alquila sus locales comerciales para que operen
dentro de 09 rubros, por lo tanto, se propone aumentar la cantidad de rubros en los que puede
operar un centro comercial con el propdésito de elaborar publicidad que atraiga a un mayor
publico objetivo. Cabe resaltar que los locales comerciales no solo estaran disponibles para
emprendedores y comerciantes como lo ha desde un inicio cuando el centro comercial entro
en operacion, ahora seré posible que los locales comerciales operen como oficinas
administrativas, creando un espacio para contadores, abogados u otros profesionistas que
requieran de un lugar para desemperfiarse y poder ofrecer sus servicios de manera eficiente.
A continuacion, se muestran todos los rubros en los que podria desempefiarse un local
comercial dentro de Solymar Plaza.
Tabla 49

Rubro de los locales comerciales de Solymar

Rubro Locales Comerciales Cantidad %
Indumentaria 111 110 109 105 102-104 5 31.25%
Venta de Calzado 206-208 106 2 12.50%
Venta de Cosméticos 202 108 2 12.50%
Jugueteria Infantil 112 1 6.25%
Accesorios para mascotas 113 1 6.25%
Bisuteria 116 1 6.25%
Salon de belleza 203 117 2 12.50%
Clinica dental 201 1 6.25%
Minimarket 204 1 6.25%
Servicio Técnico 0 0.00%
Electronica e informatica 0 0.00%
Electrodomésticos 0 0.00%
Barberia 0 0.00%
Oficina (estudio contable, estudio juridico, etc) 0 0.00%
Total 9 4 1 1 1 16 100.00%
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Nota. Se observa que los locales comerciales con mayor visibilidad se encuentran arrendados,
por ende, los nuevos rubros implementados no dependen mucho de la ubicacion del local
comercial, elaboracion propia.
4.5.  Plan de Implementacion de la Propuesta de Mejora

En plan de implementacion de la propuesta de mejora se desarrollara en cuatro etapas,
en donde cada una dependeré de la ejecucion de su etapa predecesora para poder ejecutarse.
4.5.1. Fase de Elaboracion de la Propuesta de Mejora

La primera etapa corresponde a la elaboracién de la propuesta de mejora la cual estuvo
a cargo de un ingeniero industrial externo, el cual fue desarrollando la propuesta de mejora en
base a los antecedentes y el entorno actual de la empresa, recibiendo asistencia del
administrador/a de Solymar Plaza durante todo el periodo que se encontré trabajando en la
propuesta de mejora.

Esta fase tendra una duracién no mayor a seis meses y tendra un costo fijo de

S/7500.00, el cual corresponde al costo del desarrollo de la propuesta de mejora.
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4.5.2. Fase de Aprobacién de la Propuesta de Mejora

La segunda etapa comprende la aprobacion de la propuesta de mejora por parte de gerencia, en esta fase el Ingeniero Industrial que

desarrollo la propuesta, en conjunto con el Administrador de Solymar Plaza

Tabla 50

Contenido de la Fase 11

Actividad Objetivo Dia Horas/Dia Personal
Involucrado
Desarrollar el diagnostico actual
Implementacion de la propuesta de mejora de la empresa y elaborar una 180 Dias Consultor Externo
propuesta de mejora acorde a este
Gerente
£ | tad . Dia1l 3h Administrador/a
s . XPOner fa propuesta de mejora a Consultor Externo
Revision de la propuesta de mejora gerencia con el fin de obtener el Gerente
visto de aprobacion . e
P Dia 2 5h Administrador/a
Consultor Externo
R Al Gerente
Evaluar la viabilidad econdmica .
L - - . - 3 Administrador/a
Evaluacién de viabilidad econdmica de la Propuesta  con gerencia y contabilidad para Dia 3 5h Contador
proceder con su implementacion
Consultor Externo
Adquirir el visto bueno de forma Gerente
Aprobacion de la Propuesta de Mejora formal para proceder la inmediata Dia 4 2h Administrador/a
implementacion de la propuesta Consultor Externo
Total 15h

Nota. De acuerdo con la informacidn, la Fase 1l tiene una duracion de 190 dias, elaboracion propia.
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4.5.3. Fase de Implementacion de la Propuesta de Mejora

La tercera fase consiste en la implementacién de la propuesta de mejora, en esta fase se lleva a cabo el préstamo bancario necesario para

proceder con la compra de equipos y materiales que forman parte de la propuesta de mejora.

Tabla 51

Contenido de la Fase 111

Actividad Obijetivo Dia Horas/Dia Personal Involucrado
Obtener la cantidad monetaria
Solicitar un préstamo bancario suficiente para financiar la propuesta de Dia 5 4h Administrador/a
mejora
Comprar 01Televisor Samsung de 65" Dia 6 6h Administrador/a
Comprar 1 Camaras Hikvision + DVR Adquirir los equipos necesarios que Asistente de Logistica
. L f | j . . -
Comprar 01 Par de Radios de Comunicacion Motorola orman parte de la propuesta de mejora Dia 7 1h Asistente de Logistica
Comprar 01 Ecran con Tripode de 100"
Comprar 01 cafién Multimedia EPSON
Comprar 01 Pizarra Acrilica 1.60%1.20m
Comprar 04 Plumones Faber Castell Conseguir los materiales necesarios
Comprar 01 Mota para Pizarra d L . . -
- - para llevar a cabo la capacitacion del Dia 8 5h Asistente de Logistica
Imprimir 06 Manuales de los procesos modificados o
- personal
corregidos
Comprar 11 Cuadernos de Apuntes
Comprar 11 Boligrafos
Comprar 03 Correctores
Contratar un servicio de publicidad radial Garantizar mayor cobertura para los Dia9 4h Asistente de Marketing
anuncios de aquellos locales
comerciales disponibles
Contratar un servicio de volanteo por medio de un tercero Dia 10 4h Asistente de Marketing
Total Total 16h

Nota. Segun los datos, la Fase 11 tiene una duracién de 45 dias, ademas, casi el 90% de esta fase se destina a compras, elaboracién propia.
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4.5.4. Fase de Capacitacion y Evaluacion del Personal

La fase final corresponde a la fase de capacitacion del personal de Solymar Plaza, en esta fase se explica todos los cambios que se

hicieron en el proceso de arrendamiento de locales comerciales y la razon por la cual se hicieron cada uno de esos cambios, ademas se ensefia la

nueva forma de ejecucion de la aquellas actividades que fueron modificadas

Tabla 52

Contenido de la Fase IV

Actividad

Dia Hora/Dia Contenido

Tiempo Participantes

Capacitacion basada en la propuesta de mejora

Sustento del
porque se estan
realizando
cambios en
Solymar Plaza

2h Gerente

Explicacion de
aquellos procesos
que fueron
redisefiados y su
forma de
gjecucion

Dia 9 8h

3h Consultor Externo

Evaluacion
escrita'y oral a
los trabajadore

acerca de la

presentacion y el
contenido tratado

Administrador/a
Jefe de Operaciones
Asistente de
3h Operaciones
Jefe de Marketing
Asistente de Marketing
Comunity Manager

Total

8h

Nota. Al ser la ultima fase, la Fase 1V es la mas corta de todas, con una duracion total de 8h, elaboracion propia.
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4.6.  Andlisis de los Resultados
4.6.1. Reevaluacion de la Matriz de Riesgos

La matriz de riesgos correspondiente a la Figura 19 permiti6 identificar los riesgos
y el nivel de estos de cada una de las actividades presentes en el proceso de arrendamiento
de locales comerciales. Esto hizo posible aplicar un modelo de mejora enfocado en
minimizar o eliminar estos riesgos por completo.

La implementacion de un control de riesgo eficiente garantiza una disminucién en
el riesgo identificado, por lo tanto, es prescindible contar con los indicadores adecuados
con el fin de cuantificar nuevamente los niveles de riesgo una vez implementados los
controles.

De esta forma se obtienen los nuevos niveles de riesgo para cada una de las

actividades del proceso de arrendamiento de locales comerciales.

Figura 91

Matriz de riesgos

IMPACTO
MATRIZ DE RIESGOS

5

8 16
6 12 24 I
8 16
L MuyBaja___ |10 |2 |4 [ 16

2 | 4 ] 8 | 16
10 0 40 | 80

Nota. El nivel de riesgo seréa el producto de la calificacion de la probabilidad con la que
pueda manifestarse un evento y la calificacion del nivel de impacto que este pueda generar,

elaboracion propia.
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Figura 92

Reevaluacion de la matriz de riesgos

Identificacion del Riesgo

Tratamiento del Riesgo

Revaluacion del Riesgo

Local Comercial

Ne Actividad Riesgo Control Propuesto e !Je Responsable Probabilidad | Impacto | PXI
Tratamiento
Entrega de informacion . . La entrega de informacién estara a cargo de un profesional del | Reducir el Riesgo - .
1 del local comercial Perder un cliente potencial Area de marketing experto en ventas (Prob) Jefe de Marketing y Ventas | Muy Baja Menor 2
2 Visita guiada a Perder un cliente potencial La visita guiada estaré acargo de un profesional del &rea de | Reducir el Riesgo Vendedor Muy Baja Menor 2
Solymar Plaza marketing experto en ventas (Prob)
Recepcion de Avrrendar un local a una persona - = Y -
- - Aumentar el nimero de documentos como requisito para Reducir el Riesgo . .
3 | documentos de la parte poco ética y con bajo poder oder arrendar un local comercial (Prob e Impacto) Administrador Baja Moderado | 8
interesada adquisitivo P P
Elaboracion del Elaborar un contratyf de Encargar la elaboracion del contrato a un especialista del area
4 contrato de arrendamiento con muchos vacios g leqal P Eliminar el Riesgo Abogado (Tercero) Muy Baja Minimo 1
arrendamiento legales g
5 C%berr?sgzlligfdr Iml?ara mantEL?;?te?]t(i)esr:!p:r?cello:a{or de Aumentar f valorgefiggrantia en gh 5@ correspagdigae | Reducir el Rigsgo Administrador Muy Alta Minimo 5
ay per al valor del alquiler del local (Impacto) Y
garantia la garantia
- Arrendar un local a una persona Llevar a cabo una evaluacion del historial financiero y de sus - .
Evaluacion del - - y N e Reducir el Riesgo - .
6 - poco ética y con bajo poder antecedentes penales, policiales y judiciales de la parte Administrador Media Moderado | 12
Arrendatario S . (Prob e Impacto)
adquisitivo interesada en arrendar
Renovacién Renovar un contraig de Encargar la renovacion del contrato al mismo especialista que
7 arrendamiento con muchos vacios 9 A P q Eliminar el Riesgo Abogado (Tercero) Muy Baja Minimo 1
Contractual legales lo elaboro inicialmente
Verificacién del Estado Evaluar erréneamente la condicién | Implementar una serie (:le_crlterlos y_estandares para llevar a Reducir el Riesgo ) )
8 del Local de la infraestructura del local cabo una evaluacion eficiente de la infraestructura del local (Prob) Jefe de Operaciones Baja Menor 4
comercial comercial
Devolucion de la No incentivar al arrendatarlq para | Otorgaun plaz_o maximo de 05 dlas’ha.blles para desalojar el Reducir el Riesgo N ) B
9 . que desaloje el local comercial en local comercial o perder la garantia, incluso si el local se Administrador Baja Minimo 2
Garantia . - . . > (Prob e Impacto)
el menor tiempo posible encuentra en condiciones dptimas.
Otorgar un plazo méaximo de 05 dias hébiles para desalojar el
. Afrontar gastos de traslado de . . - - . .
Desalojo del Local - - local comercial, de lo contrario la suma de bienes valorizados | Reducir el Riesgo - .
10 - materiales ajenos y uso de mano . Jefe de Operaciones Media Menor 6
Comercial . por un valor a S/5000,00 pasaran a ser propiedad del Centro (Prob)
de obra por desalojo .
Comercial
Mantenimiento del Tardar_ demasiados dias en Establecer un tiempo maximo de 03 dias para llevar a cabo el | Reducir el Riesgo - . -
11 desalojar y reparar un local Jefe de Operaciones Baja Minimo 2

comercial

mantenimiento completo de un local comercial

(Impacto)
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4.6.2. Disminucion de las Perdidas Monetarias

Cada una de las mejoras del modelo propuesto fueron disefiadas con el Unico
proposito de minimizar las perdidas monetarias que padecia el centro comercial
continuamente, desde la elaboracion de un proceso de visualizacion estratégica que permitio
definir la mision, vision y valores de la empresa, hasta la modificacion, restructuracion,
estandarizacion de procesos e implementacién de formatos.

El resultado de estas mejoras se puede evidenciar de una forma méas objetiva
replicando los escenarios en los cuales Solymar Plaza padecio esta clase de perdidas en los
afios 2023, 2024 y 2025 respectivamente, consiguiendo una minimizacion de las perdidas
monetarias y maximizando las utilidades brutas.

Por otra parte, la Tabla 30, Tabla 31 y Tabla 32 plasman el comportamiento de las
utilidades brutas para los afios 2023, 2024 y 2025 bajo estas nuevas condiciones, como

resultado el modelo propuesto.
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En la Tabla 52 se observa el comportamiento de las perdidas monetarias para el afio 2023 bajo estas nuevas condiciones.
Tabla 53

Perdidas monetarias reajustadas para el afio 2023

Ao 2023
Costo f# Meses . - . . Digff_oC2) P Costo por Dias -
Local Meses Alquiler no Falta de Pago Garantia (200%)  Costo Reparacion ~ Margen de Garantia Costo Desalojo ~ho Costo por dia Ocupados Costo Total Pérdida Total
pagados Disponible
105 10 S/ 850,00 2 -S/ 1.700,00 1.73/0,00 -S/ 1.275,00 S/ 425,00 -S/ 250,00 17 S/ 28,33 -S/ 311,67 -S/ 3.536,67 -S/ 1.836,67
108 10 S/ 800,00 2 -S/ 1.600,00 S/ 1.600,00 -S/ 1.200,00 S/ 400,00 -S/ 250,00 11 S/ 26,67 -S/ 293,33 -S/ 3.34333 -S/ 1.743,33
111 9 S/ 600,00 S/ 1.200,00 -8/ 300,00 S/ 900,00 0 S/ 20,00 -S/ 300,00 S/ 900,00
112 8 S/ 800,00 S/ 1.600,00 S/ 1.600,00 -S/ 250,00 11 s/ 26,67  -S/ 29333 -/ 543,33  -S/ 543,33
116 6 S/ 300,00 2 -S/ 600,00 S/ 600,00 S/ 600,00 -S/ 250,00 11 S/ 10,00 -S/ 110,00 -S/ 960,00 -S/ 360,00
202 9 S/ 1.100,00 S/ 2.200,00  -S/ 1.650,00 S/ 550,00 S/ - 0 S/ 36,67 -S/ 1.650,00 S/ 550,00
203 4 S/ 750,00 2 -S/ 1.500,00 S/ 1.500,00 S/ 1.500,00 -S/ 250,00 11 S/ 2500 -S/ 275,00  -S/ 2.02500 -S/ 525,00
209 7 S/ 550,00 S/ 1.100,00 -8/ 775,00 S/ 325,00 0 S/ 18,33 -S/ 775,00 S/ 325,00
210 7 S/ 600,00 2 -S/ 1.200,00 S/ 1.200,00 -8/ 500,00 S/ 700,00 -S/ 250,00 11 S/ 20,00  -S/ 220,00  -S/ 2.170,00  -S/ 970,00
211 3 S/ 500,00 1 -S/ 500,00 S/ 1.000,00 -8/ 750,00 S/ 250,00 -S/ 250,00 11 S/ 16,67  -S/ 183,33 -8/ 1.683,33  -S/ 683,33
212 3 S/ 650,00 1 -S/ 650,00 S/ 1.300,00 -8/ 750,00 S/ 550,00 -S/ 250,00 11 S/ 2167  -S/ 238,33 -/ 1.888,33  -S/ 588,33
,Ir?ttjaall -S/ 7.750,00 S/ 13.400,00 -S/ 7.200,00 S/ 7.800,00 -S/ 2.000,00 -S/ 192500  -S/ 18.875,00 -S/ 5.475,00

Nota. De acuerdo con la Tabla 52 la cantidad de dias que un local puede no estar disponible no es mayor a 11 dias, esto debido a que una de las
mejoras implementadas en el nuevo modelo establecio que el plazo méximo para desocupar un local comercial es de 05 dias habiles y el plazo

maximo para la reparacion y mantenimiento de un local no debe exceder los 03 dias, elaboracion propia
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En la Tabla 53 se observa el comportamiento de las perdidas monetarias para el afio 2024 bajo estas nuevas condiciones, como resultado

el modelo propuesto.

Tabla 54

Perdidas monetarias reajustadas para el afio 2024

Ao 2024
. # Meses . Garantia (200% Costo Margen de . Dias Local No . Costo por Dias -

Local Meses Costo Alquiler pa;aodos Total sin Pagar Alquiler) Reparacion Garantia Costo Desalojo Disponible Costo por dia Ocupados Costo Total Pérdida Total
109 3 S/ 850.00 2 -S/ 1,700.00 S/ 1,700.00 S/ S/ 1,700.00 -S/ 250.00 11 S/ 28.33 -8/ 311.67 -S/ 2,261.67 -S/ 561.67
113 9 S/ 700.00 2 -S/ 1,400.00 S/ 1,400.00 -S/ 1,050.00 S/ 350.00 -S/ 250.00 11 S/ 2333 -8/ 256.67 -S/ 2,956.67 -S/ 1,556.67
201 6 S/ 1,100.00 2 -S/ 2,200.00 S/ 2,200.00 S/ S/ 2,200.00 -S/ 250.00 11 S/ 36.67 -S/ 403.33 -8/ 2,853.33 -S/ 653.33
203 3 S/ 500.00 S/ 1,000.00 -S/ 750.00 S/ 250.00 S/ 0 S/ 16.67 S/ -S/ 750.00 S/ 250.00
209 9 S/ 550.00 S/ 1,100.00 S/ S/ 1,100.00 -S/ 250.00 11 S/ 18.33 -S/ 201.67 -S/ 45167 S/ 648.33
210 7 S/ 600.00 S/ 1,200.00 -S/ 900.00 S/ 300.00 0 S/ 20.00 S/ -S/ 900.00 S/ 300.00
212 4 S/ 800.00 S/ 1,600.00 -S/ 1,200.00 S/ 400.00 -S/ 250.00 11 S/ 26.67 -S/ 293.33 -S/ 1,743.33 -S/ 143.33

;ﬁf;ll -S/ 5300.00 S/ 10,200.00 -S/ 3,900.00 S/ 6,300.00 -S/ 1,250.00 -S/ 1,466.67 -S/ 11,916.67 -S/ 1,716.67

Nota. Segun la Tabla 53, pese a haber asumido unos costos totales de S/11.916.67, la pérdida neta fue solo de S/1716.67, lo cual garantiza que la

propuesta de incremento de la garantia en un 200% si contribuiré favorablemente a Solymar Plaza, elaboracion propia.
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En la Tabla 54 se observa el comportamiento de las perdidas monetarias para el afio 2025 bajo estas nuevas condiciones, como resultado

el modelo propuesto.

Tabla 55

Perdidas monetarias reajustadas para el afio 2025

Afio 2025
# Meses # Meses Total Alquiler sin Qs Leead Costo por Dias
Local Costo Alquiler sin d Garantia (200%) Costo Reparacién ~ Margen de Garantia Costo Desalojo No Costo por dia P Costo Total Perdida Neta
Rentado pagar . . Ocupados
pagar Disponible
108 10 S/ 900.00 2 -S/ 1,800.00 S/ 1,800.00 -S/ 1,350.00 S/ 450.00 -S/ 250.00 11 S/ 30.00 -S/ 330.00 -S/ 3,730.00 -S/ 1,930.00
109 6 S/ 900.00 S/ 1,800.00 -S/ 1,350.00 S/ 450.00 -S/ 250.00 11 S/ 30.00 -S/ 330.00 -S/ 1,930.00 -S/ 130.00
111 9 S/ 600.00 1 -S/ 600.00 S/ 1,200.00 -S/ 800.00 S/ 400.00 -S/ 250.00 11 S/ 20.00 -8/ 220.00 -S/ 1,870.00 -S/ 670.00
112 8 S/ 650.00 S/ S/ 1,300.00 -S/ 650.00 S/ 650.00 S/ - S/ 21.67 S/ -S/ 650.00 S/ 650.00
113 9 S/ 600.00 S/ S/ 1,200.00 -S/ 825.00 S/ 375.00 S/ - S/ 20.00 S/ -S/ 825.00 S/ 375.00
116 11 S/ 350.00 2 -S/ 700.00 S/ 700.00 S/ S/ 700.00 -S/ 250.00 11 S/ 1167 S/ 128.33 -S/ 1,078.33 -S/ 378.33
201 7 S/ 1,000.00 2 -S/ 2,000.00 S/ 2,000.00 -S/ 580.00 S/ 1,420.00 -S/ 250.00 11 S/ 3333 -8/ 366.67 -S/ 3,196.67 -S/ 1,196.67
203 7 S/ 500.00 S/ S/ 1,000.00 -S/ 680.00 S/ 320.00 S/ - S/ 16.67 S/ -S/ 680.00 S/ 320.00
211 2 S/ 600.00 S/ S/ 1,200.00 -S/ 850.00 S/ 350.00 S/ - S/ 20.00 S/ -S/ 850.00 S/ 350.00
212 3 S/ 800.00 S/ S/ 1,600.00 -S/ 1,100.00 S/ 500.00 -S/ 250.00 11 S/ 26.67  -S/ 293.33 -S/ 1,643.33 -S/ 43.33
Zsill -S/ 5,100.00 S/ 13,800.00 -S/ 8,185.00 S/ 5,615.00 -S/ 1,500.00 -S/ 1,668.33 -S/ 16,453.33 -S/ 2,653.33

Nota. Como se observa en la Tabla 54, pese a haber asumido unos costos totales de S/16.453.33, la pérdida neta fue solo de S/2653.33, lo cual

garantiza que la propuesta de mejora ha disminuido las perdidas monetarias considerablemente, elaboracion propia.
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En la tabla que se muestra a continuacion se observa la comparacion de las perdidas monetarias reales para los afios 2023, 2024 y 2025

con las pérdidas estimadas bajo nuevas condiciones, como resultado del modelo de mejora propuesto.

Tabla 56

Comparacion de las perdidas monetarias del centro comercial antes y después de aplicar el modelo de mejora

Afio 2023 2024 2025 Total Promedio Anual

Detalle Antes Después % Var Antes Después % Var Antes Después % Var Antes Después % Var Antes Después Var % Var
Alquiler sin pagar ~ S/11,300.00 S/7,750.00 -31.42% S/7,800.00 S/5,300.00 -32.05% S/8,950.00 S/5,100.00 -43.02% S/28,050.00 S/18,150.00 -35.29% S/9,350.00 S/6,050.00 -S/3,300.00 -35.29%

Costo Reparacion S/7,200.00 S/7,200.00 0.00%  S/3,900.00 S/3,900.00 0.00%  S/8,185.00 S/8,185.00 0.00% S/19,285.00 S/19,285.00 0.00%  S/6,428.33 S/6,428.33 S/0.00 0.00%
Costo Desalojo S/3,900.00 S/2,000.00 -48.72% S/2,675.00 S/1,250.00 -53.27% S/2,725.00 S/1,500.00 -44.95% S/9,300.00 S/4,750.00 -48.92% S/3,100.00 S/1,583.33 -S/1,516.67 -48.92%
Costo Dias Ocupados S/6,663.33 S/1,925.00 -71.11% S/6,166.67 S/1,466.67 -76.22% S/6,183.33 S/1,668.00 -73.02% S/19,013.33 S/5,059.67 -73.39% S/6,337.78 S/1,686.56 -S/4,651.22 -73.39%
Costo Total S/29,063.33 S/18,875.00 -35.06% S/20,541.67 S/11,916.67 -41.99% S/26,043.33 S/16,453.00 -36.82% S/75,648.33 S/47,244.67 -37.55% S/25,216.11 S/15,748.22 -S/9,467.89 -37.55%
Garantia S/3,350.00 S/13,400.00 300.00% S/2,275.00 S/10,200.00 348.35% S/3,450.00 S/13,800.00 300.00% S/9,075.00 S/37,400.00 312.12% S/3,025.00 S/12,466.67 S/9,441.67 312.12%
Pérdida Total S/25,713.33 S/5475.00 -78.71% S/18,266.67 S/1,716.67 -90.60% S/22,593.33 S/2,653.00 -88.26% S/66,573.33 S/9,844.67 -85.21% S/22,191.11 S/3,281.56 S/18,909.55 85.21%

Nota. Se puede apreciar que los costos totales han disminuido considerablemente, sin embargo, a pesar que siguen siendo elevados, las pérdidas

totales han logrado disminuir significativamente, como consecuencia del incremento del valor de la garantia, elaboracion propia.

La tabla que se muestra a continuacion plasma la comparacion de las utilidades brutas reales para los afios 2023, 2024 y 2025 con las

utilidades brutas estimadas bajo nuevas condiciones, como resultado del modelo de mejora propuesto.
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Tabla 57

Incremento en los ingresos de Solymar Plaza

Afio 2023 2024 2025 .
- - - Total Promedio Anual
Local Meses Costo Alquiler Total Anual Meses Costo Alquiler Total Anual Meses  Costo Alquiler Total Anual

101-103 12 S/2,500.00 S/ 30,000.00 12 S/2,500.00 S/ 30,000.00 12 S/ 2,650.00 S/ 31,800.00 S/91,800.00 S/ 30,600.00

102-104 12 S/ 2,500.00 S/ 30,000.00 12 S/ 2,500.00 S/ 30,000.00 12 S/ 2,650.00 S/ 31,800.00 S/91,800.00 S/ 30,600.00
105 10 S/ 850.00 S/ 8,500.00 12 S/1,000.00 S/ 12,000.00 12 S/ 1,000.00 S/12,000.00 S/ 32,500.00 S/10,833.33
106 12 S/ 850.00 S/ 10,200.00 12 S/ 850.00 S/ 10,200.00 12 S/900.00 S/ 10,800.00 S/31,200.00 S/ 10,400.00
108 10 S/ 800.00 S/ 8,000.00 12 S/ 800.00 S/ 9,600.00 10 S/900.00 S/ 9,000.00 S/ 26,600.00 S/ 8,866.67
109 12 S/700.00 S/ 8,400.00 3 S/ 850.00 S/ 2,550.00 6 S/900.00 S/ 5,400.00 S/ 16,350.00 S/ 5,450.00
110 12 S/ 750.00 S/9,000.00 12 S/ 950.00 S/ 11,400.00 12 S/ 650.00 S/ 7,800.00 S/ 28,200.00 S/ 9,400.00
111 9 S/ 600.00 S/ 5,400.00 12 S/ 600.00 S/ 7,200.00 9 S/ 600.00 S/5,400.00 S/18,000.00 S/ 6,000.00
112 8 S/ 800.00 S/ 6,400.00 12 S/ 800.00 S/ 9,600.00 8 S/ 650.00 S/5,200.00 S/21,200.00 S/ 7,066.67
113 12 S/700.00 S/ 8,400.00 9 S/ 700.00 S/ 6,300.00 9 S/ 600.00 S/ 5,400.00 S/20,100.00 S/ 6,700.00
115 0 S/ 300.00 S/0.00 0 S/ 350.00 S/0.00 0 S/ 350.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
116 6 S/300.00 S/ 1,800.00 12 S/ 350.00 S/ 4,200.00 11 S/ 350.00 S/ 3,850.00 S/9,850.00 S/3,283.33
117 12 S/ 350.00 S/ 4,200.00 12 S/ 350.00 S/ 4,200.00 12 S/ 350.00 S/ 4,200.00 S/12,600.00 S/ 4,200.00
118 12 S/300.00 S/ 3,600.00 0 S/ 350.00 S/0.00 0 S/ 350.00 S/0.00 S/ 3,600.00 S/1,200.00
201 12 S/1,000.00 S/ 12,000.00 6 S/1,100.00 S/ 6,600.00 i S/1,000.00 S/7,000.00 S/ 25,600.00 S/8,533.33
202 9 S/1,100.00 S/9,900.00 10 S/1,100.00 S/ 11,000.00 12 S/900.00 S/10,800.00 S/ 31,700.00 S/ 10,566.67
203 4 S/ 750.00 S/ 3,000.00 3 S/500.00 S/ 1,500.00 7 S/ 500.00 S/ 3,500.00 S/ 8,000.00 S/ 2,666.67
204 12 S/600.00 S/ 7,200.00 12 S/ 650.00 S/7,800.00 12 S/ 650.00 S/ 7,800.00 S/ 22,800.00 S/ 7,600.00
205 0 S/ 500.00 S/0.00 0 S/ 500.00 S/0.00 0 S/500.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00

206-208 12 S/ 1,050.00 S/ 12,600.00 12 S/1,100.00 S/ 13,200.00 12 S/ 1,300.00 S/ 15,600.00 S/ 41,400.00 S/ 13,800.00
209 7 S/ 550.00 S/ 3,850.00 9 S/ 550.00 S/ 4,950.00 12 S/ 600.00 S/7,200.00 S/ 16,000.00 S/5,333.33
210 7 S/ 600.00 S/ 4,200.00 7 S/ 600.00 S/ 4,200.00 12 S/ 600.00 S/ 7,200.00 S/ 15,600.00 S/5,200.00
211 3 S/500.00 S/ 1,500.00 0 S/ 500.00 S/0.00 2 S/ 600.00 S/ 1,200.00 S/2,700.00 S/900.00
212 3 S/ 650.00 S/1,950.00 4 S/ 800.00 S/ 3,200.00 3 S/ 800.00 S/ 2,400.00 S/ 7,550.00 S/2,516.67
213 0 S/500.00 S/0.00 0 S/500.00 S/0.00 0 S/500.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00
214 0 S/500.00 S/0.00 0 S/ 500.00 S/0.00 0 S/ 500.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00

Total Anual S/190,100.00 S/ 189,700.00 S/ 195,350.00 S/ 575,150.00 S/191,716.67
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Tabla 58

Comparacion de las utilidades brutas del centro comercial antes y después de aplicar el modelo de mejora

Afio 2023 2024 2025 Total
Antes Después %Var Antes Después %Var Antes Después %Var Antes Después %Var
Ingresos S/160,100.00 S/190,100.00 18.74% S/159,700.00 S/189,700.00 18.79% S/163,550.00 S/195,350.00 19.44% S/483,350.00 S/575,150.00 18.99%
Perdidas Monetarias -S/29,063.33 -S/18,875.00 -35.06% -S/20,541.67 -S/11,916.67 -41.99% -S/26,043.33 -S/16,453.00 -36.82% -S/75,648.33 -S/47,244.67 -37.55%
Garantia S/3,350.00 S/13,400.00 300.00% S/2,275.00 S/10,200.00 348.35% S/3,450.00 S/13,800.00 300.00% S/9,075.00 S/37,400.00 312.12%
Utilidad Bruta Total S/134,386.67 S/184,625.00 37.38% S/141,433.33 S/187,983.33 32.91% S/ 140,956.67 S/192,697.00 36.71% S/416,776.67 S/565,305.33 35.64%
% Perdida respecto a Ingreso 18.15% 9.93% -8.22% 12.86% 6.28% -6.58% 15.92% 8.42% -7.50% 15.65% 8.21% -7.44%

Nota. Los ingresos incrementaron en un 18.99% en promedio anualmente, observando que las utilidades brutas incrementaron en un 37.38% para

el 2023, 32.91% para el 2024 y 36.71% para el 2025, esto debido a que el proposito del modelo de mejor es minimizar las perdidas monetarias

del centro comercial, elaboracion propia.
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CAPITULO V
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5. EVALUACION ECONOMICA DE LA PROPUESTA

5.1. Costo de Elaboracion y Aprobacion de la Propuesta

Tabla 59

Costos de elaboracion e implementacion

. Objetivo Tiempo (Dias) Horas/Dia Pegsory Sueldo Costo/H Costo Total
Actividad Involucrado
Desarrollar el diagnostico
Implementacion Qe la propuesta de actual de la empresa y 180 dias Consultor Externo S/ 7,500.00 S/7.500.00
mejora elaborar una propuesta de
mejora acorde a este
Gerente S/ 2,500.00 S/12.02 S/ 36.06
Exponer la propuesta de Dia 1 3h Administrador/a S/ 2,000.00 S/9.62 S/ 28.85
Revisi6n de la propuesta de mejora mejora a gerencia con el Consultor Externo
fin de obtener el visto de Gerente S/ 2,500.00 S/12.02 S/60.10
aprobacion Dia 2 5h Administrador/a S/ 2,000.00 S/ 9.62 S/ 48.08
Consultor Externo
Evaluar la viabilidad Gerente S/ 2,500.00 S/12.02 S/60.10
Evaluacién de viabilidad econémica de la econdmica con gerenciay Dia 3 5h Administrador/a S/2,000.00 S/9.62 S/ 48.08
Propuesta contabilidad para proceder Contador S/200.00
con su implementacion Consultor Externo
Adaquirir el visto bueno de Gerente S/ 2,500.00 S/12.02 S/ 24.04
forma formal para Administrador/a S/ 2,000.00 S/9.62 S/19.23
Aprobacion de la Propuesta de Mejora proceder la inmediata Dia 4 2h
implementacion de la Consultor Externo
propuesta
Total 15h S/ 8,024.52

Nota. El consultor externo cobrara un monto fijo de S/7,500.00 soles por elaborar la propuesta de mejora, el resto de costos asignados al personal

de Solymar Plaza corresponden al costo de H/H por su participacion durante el proceso de aprobacion, elaboracion propia.



5.2. Costo de Implementacion de la Propuesta

Tabla 60

Costos de H/H por el tiempo invertido en la compra de equipos y materiales necesarios

Obijetivo Dia Horas/Dia Personal Involucrado Sueldo Costo/H Costo Total
Obtener la cantidad monetaria
suficiente para financiar la Dia 5 4h Administrador/a S/ 2,000.00 S/9.62 S/ 38.46
propuesta de mejora
Adaquirir los equipos necesarios Dia 6 6h A Admlnlc;s,tridO(/a_ 2; iggggg 3 86155 Sj gzg?
que forman parte de la propuesta sistente de Logistica 2L ' '
de mejora Dia7 1h Asistente de Logistica S/ 1,900.00 S/9.13 S/9.13
Conseguir los materiales
necesarios para llevar a cabo la Dia 8 5h Asistente de Logistica S/1,900.00 S/9.13 S/ 45.67
capacitacion del personal
Garantizar mayor cobertura para Dia9 4h Asistente de Marketing S/ 750.00 S/3.61 S/ 14.42
los anuncios de aquellos locales
comerciales disponibles
Dia 10 4h Asistente de Marketing S/ 750.00 S/ 3.61 S/14.42
Total 16h S/ 234.62

Nota. Los costos que figura en la tabla son los costos del tiempo invertidos por el administrador y el asistente de logistica para adquirir el

préstamo bancario y los equipos y materiales necesarios para la implementacion de la propuesta de mejora, elaboracion propia.
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La tabla que figura a continuacion contiene una lista de aquellos equipos que requieren ser adquiridos por parte de Solymar Plaza para
poder llevar a cabo monitoreo eficiente por parte de la oficina administrativa una vez que esta opere en el local 213, puesto que estos equipos
forman parte del plan de mejora, siendo prescindibles para que esta se desarrolle de manera dptima.

Tabla 61

Equipos de monitoreo del centro comercial

item Articulo Cantidad Unidad Medida  Precio Unitario Total
1  Televisor Samsung de 65" 1 UN S/ 2,180.00 S/ 2,189.00
2  Servicio de Instalacion de Televisor 1 Servicio S/ - S/ -
3  Kitde 12 Camaras Hik Vision +DVR 1 KIT S/ 3,709.00 S/ 3,709.00
4  Servicio de Instalacion de Camaras 12 Servicio S/ 150.00 S/ 1,800.00
5 Radio FRS Motorola 1 PAA S/ 849.00 S/ 849.00
Total S/ 8,547.00

Nota. Existe un total de cinco equipos, los cuales estan destinados a mantener informada a la oficina administrativa de todo lo que ocurren en el
centro comercial, siendo necesarios ahora que se propone que la oficina administrativa opere en el local mas distante de Solymar, elaboracion

propia.
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Tabla 62

Costo de materiales requeridos para la capacitacién

Item Material Cantidad Costo Unitario Costo Total
1 Ecran con Tripode de 100" 1 S/ 300.00 S/ 300.00
2 Cafion Multimedia EPSON 1 S/ 1,899.00 S/ 1,899.00
3 Pizarra Acrilica 1.60m*1.20m 1 S/ 360.00 S/ 360.00
4 Plumon de Pizarra Rojo Faber Castell 1 S/ 4.30 S/ 4.30
5 Plumén de Pizarra Azul Faber Castell 1 S/ 4.30 S/ 4.30
6 Plumon de Pizarra Negro Faber Castell 1 S/ 4.30 S/ 4.30
7 Plumén de Pizarra Verde Faber Castell 1 S/ 4.30 S/ 4.30
8 Mota de Pizarra Acrilica 1 S/ 3.90 S/ 3.90
9 Manual Impreso de diagramas y procesos de F s/ 18.50 s/ 12950

Solymar
10 Cuaderno de apuntes 3 S/ 5.50 S/ 16.50
11 Boligrafos 6 S/ 2.00 S/ 12.00
12 Papel de Hojas Bond 60 S/ 0.10 S/ 6.00
13 Corrector 3 S/ 3.50 S/ 10.50
Total S/ 2,754.60

Nota. La adquisicién de cada uno de los materiales presentes en la tabla necesarios para llevar a cabo una buena capacitacion del personal de

Solymar Plaza, elaboracion propia.
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Tabla 63

Costos por publicidad radial y servicios de volanteo

Costo Costo

Proveedor Servicio Descripcion Trimestral Mensual Costo Anual
Radio Yaravi Publicidad Radial Oéi"’;‘:;zgs S$/1,800.00  S/600.00  S/7,200.00
29 fechas
Agencia WHO  Servicio de Volanteo durante 03 S/1,882.10 S/ 627.37 S/7,528.40
meses
Total S/ 3,682.10 S/1,227.37 S/14,728.40

Nota. Se cotizo los anuncios publicitarios radial con radio Yaravi y el servicio de volanteo
a través de una agencia tercera, las cotizaciones respectivas se encuentran en los Anexos

11y 12, elaboracion propia
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5.3. . Costo Horas-Hombre por Capacitacion y Evaluacion del Personal
Tabla 64

Costo de H/H por tiempo de capacitacion y evaluacion

Actividad Dia Hora/Dia Contenido Tiempo Participantes Sueldo Costo/H  Costo Total

Gerente S/2,500.00 S/12.02 S/24.04
Administrador/a S/2,000.00 S/9.62 S/19.23
Jefe de RRHH S/1,900.00 S/9.13 S/18.27
Jefe de Compras S/1,500.00 S/7.21 S/14.42

Sustento del Asistentede o9 50009 g/577  $/11.54

7 - Logistica
P egtén Vendedor $/1,900.00  S/9.13 S/18.27
realizando 2h Jefe de Marketing S/ 1,500.00 S/ 7.21 S/ 14.42
cambios en Asistente de S/75000  S/3.61 s/7.21
Marketing

Solymar Plaza :
Comunity Manager S/ 1,300.00 S/6.25 S/12.50

Jefe de
Operaciones S/1,900.00 S/9.13 S/18.27
Capacitacion basada en la propuesta 4 Asistente de
de mejora Dia9 5h Operaciones S/1,200.00 S/5.77 S/11.54

Consultor Externo
Administrador/a S/ 2,000.00 S/9.62 S/ 28.85
Jefe de RRHH S/1,900.00 S/9.13 S/ 27.40

Explicacion Jefe de Compras S/1,500.00 S/7.21 S/ 21.63
de aquellos Asistente de
Orocesos que Logistica S/ 1,200.00 S/ 5.77 S/17.31
fueron 3h Vendedor S/1,900.00 S/9.13 S/ 27.40
redisefiados y Jefe de Marketing S/ 1,500.00 S/ 7.21 S/21.63
su forma de Asistente de

ejecucion Marketing S/ 750.00 S/ 3.61 S/10.82
Comunity Manager S/ 1,300.00 S/ 6.25 S/ 18.75

Jefe de $/1,90000  S/943  S/27.40
Operaciones
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Asistente de

Operaciones S/1,200.00 S/ 5.77 S/17.31
Consultor Externo
- S/
Administrador/a 2,000.00 S/9.62 S/28.85
S/
Jefe de RRHH 1,900.00 S/9.13 S/27.40
S/
Evaluacion Jefe de Compras 1,500.00 S/7.21 S/21.63
escritay oral a Asistente de S/
L . los Logistica 1,200.00 SI5.17 S/17.31
Evaluacidn acerca de los cambios trabaiadore s/
efectuados y su nueva forma de Dia 10 3h J 3h Vendedor S/9.13 S/ 27.40
Y acerca de la 1,900.00
aplicacion presentacion y S/
el contenido Jefe de Marketing 1,500.00 S/7.21 S/21.63
tratado Asistente de S/
Marketing 750.00 5/3.61 SR
Comunity Manager 1300 S/ 6.25 S/ 18.75
Igte ge 1900 S/913  S/27.40
Operaciones
Asigiepte de 1200 S/577 /1731
Operaciones
Total S/ 606.73

Nota. La tabla plasma detalladamente el tiempo que se empleara para cada uno de los tres contenidos que contiene el proceso de capacitacion del

personal, y en base a este tiempo se calculo el costo de hora hombre que se ha de emplear por cada colaborador, elaboracion propia.
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5.4.  Costo Total de la Propuesta de Mejora
En la siguiente tabla se observa un resumen de todos los costos que figuran en las
Tablas 26, 27, 28, 29 y 30, los cuales son parte de la propuesta de mejora. De esta forma se

llega a estimar que el valor total de propuesta de mejora tendra sera de S/34,215.87.

Tabla 65

Costo total de la propuesta

Fase Tipo de Costo Total Total Fase
I Costo de Elaboracion de la Propuesta S/ 7,500.00 S/7,500.00
] Costo de Aprobacién de la Propuesta S/ 524.52 S/'524.52

Costo de H/H por el tiempo Invertido en la

: : : S/ 234.62
compra de equipos y materiales necesarios
Costo de Equipos de Monitoreo S/ 8,547.00
Il ' i S/ 26,264.62

Costo _de Materlales Requeridos para la S/ 2.754.60

Capacitacion

Costo de Publicidad Radial y Servicio de S/ 14,728.40

Volaneto

Y Costo dg ,H/H por Capacitacion y S/ 606.73 S/ 606.73
Evaluacion del Personal

Total S/34,895.87 S/ 34,895.87

Nota. Existen fases que forman parte de la propuesta de mejora, siendo la mas costosa la Fase
I11, correspondiente a la Implementacion de la Propuesta, elaboracién propia
5.5.  Financiamiento de la Propuesta

Para la propuesta de mejora se requiere de una inversion total de S/ 34,895.87, monto
el cual serd adquirido por medio de un préstamo bancario, para ello se evaluara el VAN con

respecto a distintas entidades financieras para determinar la viabilidad de la propuesta.
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Tabla 66

Flujos de caja primer afo

Mes 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Alquiler del local comercial 101-103 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2500.00 S/2,500.00 S/2500.00 S/2,500.00 S/2500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 @ S/2,500.00
Alquileres antes no pagados S/ 3,300.00
Costo por desalojos asumidos S/1,516.67
Costo por dias que el local no se encontraba disponible S/ 4,651.22
Garantia Reajustada S/9,441.67
Ingresos Totales S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/21,409.55
Costo de Elaboracion de la Propuesta -S/7,500.00
Costo de Aprobacidn de la Propuesta -S/524.52
Costo de H/H por el tiempo Invertido en la compra de equipos y materiales necesarios -S/ 234.62
Costo de Equipos de Monitoreo -S/8,547.00
Costo de Materiales Requeridos para la Capacitacion -S/2,754.60
Costo de Publicidad Radial y Servicio de Volanteo -S/14,728.40
Costo de H/H por Capacitacion y Evaluacion del Personal -S/606.73
Inversién Total -S/ 34,895.87
Flujo Neto -S/34,895.87  S/2,500.00 S/2,500.00 S/2500.00 S/2500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2,500.00 S/2500.00 S/2,500.00 S/2500.00 S/2,500.00 S/21,409.55

Nota. Los ingresos corresponden a las ganancias obtenidas por el alquiler del local 101-103, la reduccion de las perdidas monetarias y el

incremento del valor de la garantia , elaboracion propia.
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5.5.1. Calculo del VAN, B/Cy ROI

Para el financiamiento de la propuesta de mejora se recurrié a cinco entidades
financieras, teniendo en cuenta que este financiamiento seré saldado en un plazo no mayor
de 12 meses.

Para el calculo del VNA se hace uso de la siguiente formula:

1—(1+Ti)™"
f¥2= M( Ti )

Donde:

¢ M = Mensualidad
e | =Inversion
e Ti=Tasa de interés mensual

Para el calculo del B/C se emplea la siguiente formula:

1—(1+T)™
B/C:M< ITi l )

Donde:

e M = Mensualidad
e | =Inversion
e Ti=Tasa de interés mensual

De esta forma en la siguiente tabla se pueden apreciar las tasas de interés anual de
180 dias a 360 dias y la conversion de estas tasas anuales a mensuales, la cual fue necesaria

el célculo del VNA.
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Para el célculo del ROI se emplea la siguiente formula

M (1 - (1;_Ti)—12) _q

I

ROI =

Donde:

e M = Mensualidad
e | =Inversiéon
e Ti=Tasa de interés mensual

De esta forma se reemplaza la tasa de interés con cada una de las entidades

propuestas.

Tabla 67

Céalculo del VNA

Entidad TasaAnual |22 VNA B/C ROI
Mensual
BBVA 16.85% 131%  S/8873.78 12542930  0.2542930
BCP 10.27% 0.82%  S/10,708.83 13068796  0.3068796
ScotiaBank  8.54% 0.69%  S/11,212.72 13213194  0.3213194
InterBank ~ 17.00% 132%  S/8.837.35 12532493  0.2532493
MiBanco  30.36% 223%  S/568532 11629223  0.1629223

Nota. En todos los casos el VNA es positivo y el B/C es mayor a 1, lo cual indica que el
proyecto es viable si se financia dentro de un afio en cualquiera de las siguientes entidades,
elaboracion propia.

De esta forma se concluye que el proyecto es viable dentro de un afio y debe ser
financiado por ScotiaBank debido a que la tasa de interés es mucho menor, obteniendo un
VNA de S/ 11,212.72, un B/C de 1.321, y un ROI 0.321 los cuales son mayores en esta
entidad financiera con respecto a los otros bancos.

Esto significa que por cada S/1.00 invertido por parte de Solymar Plaza este ganara

S/0.321
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5.5.2. Célculo de las Mensualidades a Pagar

Habiendo optado por el banco que financiara la propuesta de mejora se procede a
calcular las mensualidades que se deberan pagar a ScotiaBank para saldar el préstamo
dentro de los doce meses.

Para el célculo de las mensualidades a pagar se aplicar la siguiente formula:

Ti
M =VNA
(1 —(1+ Ti)—")

En la siguiente tabla se detalla el flujo de efectivo de los ingresos y el pago de las
mensuales que tendra Solymar Plaza
Tabla 68

Mensualidades por préstamo bancario

Mes Mensualidad
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06
S/ 3,040.06

=
NEBowo~voos~wnr

Nota. Mensualmente se debera pagar el valor de S/. 3,040.06 al banco por un periodo de

doce meses, elaboracion propia

193



CONCLUSIONES

Primera

Se diagnostico que Solymar Plaza estaba manifestando pérdidas monetarias anuales
promedio de S/22,191.11, un equivalente al 15.65% de sus ingresos anuales y que pese a
reportar la mayor cantidad de ingresos durante el afio 2025 con respecto al 2024, la utilidad
bruta en el 2025 fue inferior, esto a causa del incremento de un 26.78% de las perdidas
monetarias de este afio con respecto al afio anterior, por lo tanto, mediante la aplicacion de
la matriz de riesgos y encuestas realizadas a los colaboradores fue posible identificar y
analizar los problemas que tenian cada una de las actividades del proceso de arrendamiento
de locales comerciales, obteniendo que el 73.33% de las actividades manifestaban algin
nivel de riesgo, de las cuales el 36.36% de las actividades representaban un riesgo extremo,
un 18.18% un riesgo alto, un 27.27% un riesgo moderado y el otro 18.18% un riesgo bajo,
sumado a ello, la empresa carecia de una mision, vision, de un MOF definido para cada
puesto de trabajo, de estrategias y protocolos clave para desarrollar eficientemente el
proceso de arrendamiento y de formatos estandarizados para la ejecucion de tareas y
actividades, ocasionando que el personal de Solymar Plaza no posea el perfil adecuado
para desempefarse en su puesto de trabajo de manera eficiente ni tampoco tenga una forma
estandarizada de ejecutar cada una de tareas que le corresponden, siendo este incapaz de
brindar soluciones frente a las problematicas que llegasen a surgir. Concluyendo asi, que el
73.33% de las actividades del proceso de arrendamiento de locales comerciales eran
defectuosas.

Segunda

Se determind que para optimizar el proceso de arrendamiento de locales
comerciales era necesario implementar medidas de control en cada una de las actividades
que manifestaban algun riesgo, llegando a minimizar la probabilidad y/o el impacto del

riesgo, sin embargo, también fue imperativo afadir actividades adicionales que puedan

194



mejorar el proceso y complementar a las ya existentes, cabe resaltar que cada medida de
control implico un redisefio de cada una de las actividades y tareas, ademas se reestructuro
por completo el organigrama de la empresa, se elaboraron MOF’s para cada puesto de
trabajo, se definieron formatos con el fin de estandarizar el proceso por completo, se
modificd el contrato de arrendamiento y se emplearon estrategias para la captacion de
nuevos clientes como la reubicacion de la oficina para asi habilitar un local comercial
altamente rentable y la contratacion de servicios de volanteo y servicios de pauta radial.

Tercera

Se establecié que la aplicacién del modelo de mejora propuesto basado en la
gestion por procesos contribuiria a minimizar los problemas del proceso de arrendamiento
en un 37.55% en promedio, equivalente a unos S/9467.89 anuales, como consecuencia de
esta minimizacion y el incremento del valor de la garantia, las perdidas monetarias anuales
disminuiran de S/22191.11 a S/3281.56, un 85.21% menos, generando ahorros anuales de
S/18,909.55, adicionalmente el porcentaje de ingresos destinado a cubrir las perdidas
monetarias ahora sera de 8.21%, llegando a disminuir en un 7.44%. Concluyendo que el
modelo de mejora minimizara considerablemente las perdidas monetarias de Solymar
Plaza.

Cuarta

Se establecié que el modelo de mejora propuesto incrementara los ingresos anuales
promedio de Solymar Plaza en un 18.99%, maximizando la utilidad bruta anual en
S/49,509.55 en promedio, un 35.64% mayor a la utilidad bruta percibida antes de aplicar el
modelo de mejora, concluyendo que parte de este aumento no solo es resultado de la
habilitacion del local comercial 101-103, sino también de la disminucion de un 37.55% de

las perdidas monetarias, sino también del incremento del valor de la garantia y al aumento

195



de criterios para que esta sea retenida. Por lo tanto, se concluye que el modelo de mejora
maximizara significativamente las utilidades de Solymar Plaza.

Quinta

Se evalud que la propuesta de mejora era altamente rentable, con un VAN de S/
11,212.72, un B/C de 1.321, y un ROI 0.321. Lo cual implica que por cada S/1.00 que

Solymar Plaza esté invirtiendo en el modelo de mejora este ganara S/0.321.

196



RECOMENDACIONES

Primera

Evaluar constantemente los indicadores y el origen de toda perdida monetaria,
aunque esta sea minima, ello con el objetivo de aplicar medidas correctivas, puesto que, al
no brindarle la importancia debida, las causas de estas pérdidas podrian agraviarse,
incrementando los costos de perdida asumidos por Solymar Plaza y como consecuencia,
ocasionando que la organizacidén asuma costos que no estaban pronosticados.

Segunda

Monitorear de forma continua el funcionamiento del proceso de arrendamiento de
locales comerciales, considerando que todo mercado se encuentra en evolucion, por lo
tanto, es fundamental estar informado acerca de las nuevas tendencias, herramientas y
nuevas formas de ejecutar ciertas funciones dentro del rubro en el que una organizacion se
desenvuelve.

Tercera

Emplear la gestion por procesos de forma continta teniendo en cuenta que mientras
mas se reduzcan las perdidas monetarias mas se requeriran de nuevas medidas de control,
las cuales seran cada vez mas complejas al momento de implementar y controlar, de lo
contrario, una deficiencia no controlada ni identificada podria agraviarse u originar otras
deficiencias.

Cuarta

Llevar a cabo nuevos estudios e investigacion de mercados cada vez que mas del
25% de locales comerciales no se encuentren arrendados, de esta forma sera posible buscar

nuevas estrategias basadas en el mercado actual para la captacién de clientes.
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Quinta

Velar siempre por el buen funcionamiento de las herramientas adquiridas para la
propuesta de mejora, puesto que el proceso de arrendamiento de locales comerciales
depende en parte del buen funcionamiento de estas herramientas y el mal funcionamiento
de estas podrian llegar a comprometer el desempefio eficiente del proceso. Sumado a ello,
evaluar constantemente otros proveedores con el propdésito de encontrar mejores

propuestas que la actual.

198



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Aguilera Morales, O. (2011). GUIA DE BUENAS PRACTICAS PARA LA GESTION POR
PROCESOS EN INSTALACIONES DEPORTIVAS. Malaga: ACOMPANY. Retrieved from
https://www.juntadeandalucia.es/turismoydeporte/publicaciones/143320547.pdf

Amador Sotomayor, A. (2016). ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS SU PROCESO
ORGANIZACIONAL. Monterrey: TENDENCIAS. Retrieved from
http://eprints.uanl.mx/13425/1/Alfons0%20Amador%20Sotomayor%20-
%20Administraci%C3%B31n%20de%20recursos%20humanos%20-
%20Su%20proceso%20organizacional%202016.pdf

Arias Gonzales, J. (2021). DISENO Y METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.
Arequipa, Pert. Retrieved from:
file:///Users/manuellongazegarra/Downloads/Arias S2.pdf

BEGAZO MOLINA, S., BOJORQUEZ VALENCIA, J., & NUNEZ ESTRADA, C. (2019).
FACTORES QUE INHIBEN LA DECISION DE COMPRA EN LOS CENTROS
COMERCIALES TRADICIONALES (CCT) DE LA CIUDAD DE AREQUIPA. Tesis
presentada en satisfaccion parcial de los requerimientos para obtener el grado de Maestro
en Administracion. Universidad ESAN, Lima. Retrieved from
https://repositorio.esan.edu.pe/server/api/core/bitstreams/691147fa-8028-4ab3-b997-
f74bedf3dedS/content

Bergholz, S. (2011, MAYO 1). MEDWAVE. Retrieved from MEDWAVE:
https://www.medwave.cl/2001-2011/5032.html

Bravo Carrasco, J. (2009). GESTION DE PROCESOS. SANTIAGO: EDITORIAL EVOLUCION
S.A. Retrieved from
https://www.academia.edu/6236588/Gestion_de Procesos Juan Bravo Carrasco

Bravo Carrasco, J. (2012). Gestion de Procesos Juan Bravo Carrasco. SANTIGO, CHILE:
EVOLUCION. Retrieved from
https://www.academia.edu/6236588/Gestion_de Procesos Juan Bravo Carrasco

Cantén Mayo, 1. (2010). INTRODUCCION A LOS PROCESOS DE CALIDAD. REICE. Retrieved
from file:///C:/Users/katyp/Downloads/Dialnet-IntroduccionALosProcesosDeCalidad-
3920983.pdf

Carrefio Leon, G. (2022). Gestion por procesos y su incidencia en la eficiencia operativa en os
procesos productivos de una empresa de empaques, periodo 2020-2021. UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO, Lima. Retrieved from
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/84751/Carre%c3%blo_LGR-
SD.pdf?sequence=8&isAllowed=y

Castilla, L. y. (2004). GUIA PARA LA GESTION DE PROCESOS. Junta de castilla y leon.
Retrieved from https://es.slideshare.net/sihesafore/13891957-librogestionporprocesos

CONTRERAS, F., OLAYA GUERRERO, J., & MATOS URIBE, F. (2017). GESTION POR
PROCESOS, INDICADORES Y ESTANDARES PARA UNIDADES DE INFORMACION.
LIMA, PERU: LA EDITORIAL. Retrieved from
http://eprints.rclis.org/30980/1/Gesti%C3%B31n%20por%20procesos,%20indicadores%20e
standares.pdf

199



Flores Lovera, G. (2021). Modelo de optimizacion de la gestion productiva de MYPES
vitivinicolas, caso Pisco artesanal, Ica 2019. Universidad Nacional de San Agustin, Ica.
Retrieved from https://dialnet.unirioja.es/servlet/tesis?codigo=346465

GESTION. (2019, Setiembre 5). Centros comerciales en Peru: estas son las cifras que rigen el
mercado. Retrieved from https://gestion.pe/economia/empresas/centros-comerciales-en-
peru-estas-son-las-cifras-que-rigen-el-mercado-noticia/

Gonzales Gonzales, A., Leal Rodriguez, L., Morales Fonte, D., & Martinez Caballero, D. (2019).
Herramientas para la gestion por procesos. Cuadernos Latinoamericanos de
Administracion, XV(28), 1. Retrieved from
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=409659500003

Granizo Cordova, C. A. (2018). Optimizacion de los procesos de una empresa comercial caso : BC
Llantas. Pontificia Universidad Catolica , Ecuador. Retrieved from
https://catalogobiblioteca.puce.edu.ec/cgi-bin/koha/opac-
detail.pl?biblionumber=222077&shelfbrowse itemnumber=315628#holdings

Huapaya Capcha, Y. (2019). Gestion por procesos hacia la calidad educativa en el Pert. Revista
Arbitrada Interdisciplinaria Koinonia, 4(8), 244. doi:https://doi.org/10.35381/r.k.v4i8.277

INEL (2023, Febrero). Sector servicios prestados a empresas aumento 1,49% en febrero de 2023.
Retrieved from https://m.inei.gob.pe/prensa/noticias/sector-servicios-prestados-a-
empresas-aumento-149-en-febrero-de-2023-14348/

Mallar, M. (2010). LA GESTION POR PROCESOS: UN ENF OQUE DE GESTION EFICIENTE.
Vision de Futuro, 1669-7634. Retrieved from
https://www.redalyc.org/pdf/3579/357935475004.pdf

Martinez Pérez, M. (2013). ELABORACION DEL LIBRO DE TEXTO DE
INVESTIGACION DE OPERACIONES I. Metepec, Estado de México. Retrieved from
https://rinacional.tecnm.mx/bitstream/TecNM/11972/1/Mart%C3%ADnez%20P%C3%A9r
ez%?20Martha%20Beatriz%20-
%?20Investigaci%C3%B3n%20De%200peraciones%201.pdf

Milla. (2019, Septiembre 9). Perti: Ventas en centros comerciales alcanzarian los S/29.425 millones
en 2019. Retrieved from https://www.peru-retail.com/peru-ventas-centros-comerciales-
alcanzarian-2019/

MIRANDA PERALTA , W. (2021). GESTION POR PROCESOS PARA INCREMENTAR LA
PRODUCTIVIDAD EN LA EMPRESA ZETTA COMUNICADORES — SEDE LURIN.
USIL, Lima. Retrieved from
https://repositorio.usil.edu.pe/server/api/core/bitstreams/dbcdc4d5-0218-4987-baae-
aef2b8c31d91/content

Muiioz Veloz, F. (2018). Desarrollo de un sistema de gestion por procesos para empresas de
servicios de ingenieria y construccion orientadas a la industria. Universidad Andina
Simo6n Bolivar, Ecuador. Retrieved from
https://repositorio.uasb.edu.ec/bitstream/10644/6231/1/T2662-MBA-Desarrollo.pdf

Philco Baca, L. M. (2020). Gestion por Procesos para mejorar el Servicio al Cliente en una
empresa de Soluciones Modulares. UNIVERSIDAD RICARDO PALMA, LIMA.
Retrieved from https://repositorio.urp.edu.pe/server/api/core/bitstreams/15a3929f-f5b4-
4335-b360-7e54b02f288d/content

200



Puerto Becerra, D. (2010). La globalizacion y el crecimiento empresarial a través de estrategias de
internacionalizacion. Investigacion Humanismo y Gestion de la Universidad del Valle, 89-
35. Retrieved from http://www.scielo.org.co/pdf/pege/n28/n28a09.pdf

RAMIREZ TELLO, L. (n.d.). CAMBIO DE CULTURA ORGANIZACIONAL CON EL
EMPODERAMIENTO DE LOS COLABORADORES. CAMBIO DE CULTURA
ORGANIZACIONAL CON EL EMPODERAMIENTO DE LOS COLABORADORES .
UNIVERSIDAD DE MEDELLIN, MEDELLIN . Retrieved from chrome-
extension://efaidnbmnnnibpcajpcglclefindmkaj/https://repository.udem.edu.co/bitstream/ha
ndle/11407/211/Cambio%20de%20cultura%?20organizacional%20con%20el%20empodera
mient0%20de%201os%20colaboradores.pdf;sequence=1

Ruiz Fuentes, D., MercedeS, R., & Hernandez, 1. (2014). La gestion por procesos, su surgimiento y
aspectos teoricos. Ciencias Holguin, 11. Retrieved from
https://www.redalyc.org/pdf/1815/181529931002.pdf

Sarmiento Sanchez, S. (2023). “PROPUESTA DE MEJORA BASADO EN UN MODELO DE
GESTION POR PROCESOS EN UNA SUCURSAL DE LA EMPRESA SARCLETTI EN LA
CIUDAD DE AREQUIPA 2021”. Universidad Catélica de Santa Maria, Arequipa.
Retrieved from https://repositorio.ucsm.edu.pe/server/api/core/bitstreams/9103eb41-cf1£-
4239-88af-e9d8a577a017/content

Schoderbek, P. (1993). Libro Sistemas De Gestion.: Consideraciones Conceptuales Por Peter
Schoderbek. Subsequent. Retrieved from
https://www.scribd.com/document/630457912/pdf-sistemas-administrativos-por-charles-g-
schoderbek-peter-p-schoderbek-y-asteroid-g-kefalas-libro-completo-compress-1

SESCAM. (2002). LA GESTION POR PROCESOS. TOLEDO, 21. Retrieved from
https://www.chospab.es/calidad/archivos/Documentos/Gestiondeprocesos.pdf

Taha Hamdy, A. (2012). INVESTIGACION DE OPERACIONES. Naucalpan de Juarez,
Estado de Mexico. Editorial Pearson. Novena Edicion. Retrieved from:
https://fad.unsa.edu.pe/bancayseguros/wp-
content/uploads/sites/4/2019/03/investigacic3b3n-de-operaciones-9na-edicic3b3n-hamdy-
a-taha-fl.pdf

UNIVERSIDAD DE CANTABRIA. (2019). MANUAL GESTION POR PROCESOS. ESPANA.

Retrieved from https://web.unican.es/consejo-direccion/gerencia/Documents/gestion-por-
procesos/manual-gestion-por-procesos-UC-%20v10.pdf https

201



ANEXOS

ANEXO 1: Flujos de caja de Solymar Plaza afio 2023

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
DEBE

s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

EFECTIVO CAJA 342464 4,159.01 227827 3,040.95 4,842.33 3,146.10 7,029.57 7,547.86 7,664.65 10370.15 10,715.60
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

ALQUILER TIENDAS SOLYMAR PLAZA 10,050.00 10,350.00 7,340.00 5,700.00 11,500.00 14,000.00 13,400.00 15,850.00 12,750.00 12,010.00 12,300.00 12,475.00
INGRESO POR MANTENIMIENTO s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

SOLYMAR 2,910.40 3,039.00 2,944.70 3,114.00 2,73450 2,642.20 3,142.90 3,832.00 3,993.50 337250 3,661.30 3,579.40

PRESTAMOS FINANCIEROS s/ s/ s/
OTORGADOS 2,900.00 820.20 50.00
s/ s/ s/
ALQUILER TIENDA EFECTIVO o s0000 20000
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
INGRESO S8.HH 360.70 300.80 392.10 430.00 455,30 398.60 436.90 496.70 532.60 490.50 480.60 887.30

s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

INGRESO KOKOLAND 410.00 370,00 595.00 162000 1,640.00 1,635.00 1,600.00 1,365.00 113500 157000 127500 1,115.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

ALQUILER EVENTOS KOKOLAND 400.00 300.00 800.00 - 300.00 400.00 300.00

LETRAS s s s s/ s s/ s s s s/ s/ s/
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

OTROS SIN DETALLE 13,002.14 13,002.14 22,150.52 13,002.14 13,002.14 13,002.14 13,002.14 y 3,935.60 13,002.14

s/ s/ ‘ ‘ s/ ‘ s/ s/ ‘ s/ s/ ‘ s/ s/ s/

VAL [NERESD 4344249 4927183 ! 31,323.58 | 37,766.03 43,082.32 43,992.92 38,060.77 32,246.12 34,555.88 43,188.17
HABER
COMPRAS VARIOS EFECTIVO (SIN s/ s/ s/ 5] s/ s/ s/ S/ s/ 5] s/ s/
VALOR) 66.00 277.60 2,125.10 1857.00 18730 267.80 8.00 325,00 14450 550.00 799.80 157400
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
FACTURA COMPRAS DEPOSITO > si- 30,0008 : > s03L61 b > > > > >
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
FACTURA COMPRA EFECTIVO 162151 2,061.21 267962 1,798.70 2,125.50 100.01 425091 246231 179.00 2,163.10 4,181.70
SUELDOS Y SALARIOS POR PAGAR s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
(PLANILLA) 1,147.38 1147.38 1,14738 1147.38 1,147.38 1,147.38 1,235.64 1,235.64 123564 123564 123564 123564
s/ s/ s/ s/
RENTA DE 5TA CATEGORIA > > oo L0000
ESSALUD s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
117.00 117.00 117.00 117.00 117.00 117.00 126,00 126.00 126,00 126,00 126.00 126.00
Arp s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
15262 15262 15262 15262 15262 15262 164.36 164.36 16436 164.36 16436 16436
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
RENTA 1RA CATEGORIA 416.00 376.00 376.00 376.00 346.00 303.00 298.00 298.00 353.00 566.00 566.00 566.00
DEVOLUCION GARANTIA ALQUILER & o o
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
RECIBO POR HONORARIOS 4,700.00 4,500.00 4,720.00 5,000.00 4,900.00 4,700.00 5,300.00 4,700.00 5,100.00 4,200.00 4,600.00 4,900.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
PAGO PRESTAMO FINANCIERO 13,002.14 13,002.14 13002.14 13002.14 13002.14 13,002.14 13002.14 13,002.14 13,002.14 13002.14 13,002.14 13,002.14
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s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
ITF SOLES 215-928843-0-11 0.45 050 2.20 0.40 125 0.60 0.65 150 1.20 110 1.00 0.85
ENVIO ESTADO DE CUENTA 215- s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
928843-0-11 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350
COMISION MANTENIMIENTO 215- s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
928843-0-11 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00
ITF SOLES 215-01354570-0-48 S S S S Bl
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
RETIRO DE CUENTA CORRIENTE BCP - » - - 12,900.00 125.00 1,200.00 820.20 6,500.00
ENTREGA EFECTIVO CESAR s/ s/ s/ s/ s/ s/
GUTIERREZ ; ; - : 200.00 2,300.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
TOWALSALDA 21,241.60 21,652.95 54,340.56 23,469.74 35,097.69 26,265.65 21,453.30 24,951.25 23,607.65 20,042.74 22,676.54 32,269.19
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
VWAL BIEEAILA 22,200.89 27,618.88 7,057.44 7,853.84 5,288.00 11,500.38 21,629.02 10,041.67 14453.12 12,203.38 11,879.34 10,918.98
CTA SOLES BCP 215-01354570-0-48 S/ S/ > S
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
CTA SOLES BCP 215-928843-0-11 18,776.25 23459.87 477907 4,812.89 445.76 8,354.28 14509.45 11,493.81 6,788.47 1833.23 111373 2,633.74
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
TEUAL DIECUENITACRIRRAISNIE 18,776.25 23,459.87 477917 4,812.89 445.76 8,354.28 14,599.45 11,493.81 6,788.47 1,833.23 1,11373 2,633.74

TOTAL EFECTIVO CAJA

S/

3,424.64

S/
4,159.01

S/
2,278.27

S/
3,040.95

S/
4,842.33

203

S/
3,146.10

S/
7,029.57

S/
7,547.86

S/
7,664.65

S/
10,370.15

S/
10,765.61

S/
8,285.24




ANEXO 2: Flujos de caja del afio 2024

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO seTiemere  octusre | NOVIEMBR piciemere
DEBE
S/ S/ Sl 5] 5] S/ 5] S/ S/ S/ 5]
EFECTIVO CAIA 7,853.18 8,466.52 936.26 2,877.20 4,675.24 5,972.58 7,089.92 8,814.51 12,382.34 12,182.13 4,203.46
ALQUILER TIENDAS SOLYMAR s/ S/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
PLAZA 15,000.00 9,179.00 20,735.00 14,500.00 11,700.00 13,750.00 15,250.00 15,400.00 13,750.00 9,900.00 9,600.00 16,159.00
INGRESO POR MANTENIMIENTO s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
SOLYMAR 3,106.30 420410 3,896.00 4,692.20 4,111.90 4,486.80 4,216.60 3,815.10 3,979.60 3,496.00 3,251.30 3,400.70
PRESTAMOS FINANCIEROS
OTORGADOS
ALQUILER TIENDA EFECTIVO
s/ s/ s/ sl s/ s/ sl s/ s/ s/ s/ s/
INGRESO SS.HH 572.40 49050 618.10 578.40 634.90 597.60 605.80 639.00 611.40 650.90 507.80 1,177.50
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
ALQUILER EVENTOS KOKOLAND 400.00 i 400.00 ; 400.00 . ; ; 800.00 450.00 ;
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
INGRESO KOKOLAND 1,345.00 1,030.00 1,055.00 996.00 995.00 680.00 1,140.00 1,406.00 1,008.00 1,415.00 955.00 1,265.00
LETRAS s o s s s/ 3 o s s o S
s/ s/ s/ s/ s/ s/
OTROS SIN DETALLE 13,002.14 13,002.14 13,002.14 13,002.14 ; 7L.77
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
44,064.82 41,427.47 476027 | w2732 2243123 25,804.23 2829593 3105748 | 2931673 |  38,867.66 29,647.50 26,287.98
HABER
COMPRAS VARIOS EFECTIVO (SIN Sl S/ S/ Si S/ S/ S/ 5] s/ s/ s/ s/
VALOR) 260.00 145,50 134.00 317.50 377.00 70.00 464.00 38.30 250,90 861.20 818.90 1,375.50
FACTURA COMPRAS DEPOSITO Sf Si- 3 Sf 3 Sf 5 S S S Sf
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
FACTURA COMPRA EFECTIVO 2,356.40 1,973.90 2,577.60 2,243.40 2,483.00 3,053.30 3,297.30 2,521.20 2,679.50 2,141.00 3,691.10 1,922.50
SUELDOS Y SALARIOS POR PAGAR s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
(PLANILLA) 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64 1,235.64
s/
RENTA DE 3RA CATEGORIA S0
ESSALUD s/ s/ s/ sl s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
126,00 126,00 126,00 126,00 126.00 126,00 126.00 218.25 220,50 220,50 220.50 220,50
Arp s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
164.36 164.36 164.36 164.36 164.36 164.36 164.36 164.36 287.63 287.63 267,63 287.63
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
RENTA IRA CATEGORIA 566.00 566.00 566.00 493.00 512.00 512.00 512.00 512.00 507.00 507.00 439.00 439.00
DEVOLUCION GARANTIA s/ s/ s/ s/
ALQUILER 345.50 Y 3 1,100.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ sl s/ s/ s/ s/ s/
RECIBO POR HONORARIOS 4,900.00 5,100.00 4,700.00 5,400.00 4,700.00 5,360.00 4,700.00 5,100.00 1,500.00 4,700.00 5,100.00 4,700.00
s/ s/ s/ s/
PAGO PRESTAMO FINANCIERO 13,002.14 13,002.14 13,002.14 13,002.14
s/ s/ s/ s/ s/ s/ sl s/ s/ s/ s/ s/
ITF SOLES 215-928843-0-11 1.05 0.90 145 135 0.90 0.90 1.05 1.20 0.30 0.65 0.45 0.60
ENVIO ESTADO DE CUENTA 215- s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
928843-0-11 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350
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COMISION MANTENIMIENTO 215- s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
928843-0-11 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15,00 15,00 15.00 15.00
s/ s/ s/ s/ S/ S/ s/ s/ s/ s/ s/
RETIROS ¥ OTROS BCP 8,000.00 10,001.00 13,100.00 10,000.00 6,650.00 7,900.00 7,700.00 11,000.00 13,002.14 13,050.00 13,050.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
FRACCIONAMIENTO 200.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00
s/ s/ s/ s/ s/
MAS SIN DETALLE 7,750.00 7177 20.00 500.00 69.25
s/ s/ s/ s/ s/
AL SFALIEE 30,943.00 32,969.44 43,655.69 33,281.89 16,547.40 18,720.70 18,498.85 21,161.22 6,710.97 24,074.26 25,361.72 23,319.12
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
QAL REGAA 13,121.73 8,458.03 4,108.58 4,995.43 5,889.83 7,08353 9,797.08 9,895.96 22,596.76 14,793.40 4,285.78 2,968.86
CTA SOLES BCP 215-01354570-0-48
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
CTA SOLES BCP 215-028843-0-11 5,268.55 8.49 317232 211823 1,214.59 1,110.95 2,707.16 1,081.45 10,214.42 2,611.27 7.68 12.96
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
TEALL [BI= EUENTA GRINRIENIE 5,268.55 8.49 3172.32 211823 1,21459 1,11095 2,707.16 1,081.45 10,214.42 2,611.27 7.68 12.96

TOTAL EFECTIVO CAJA

S/
7,853.18

S/
8,466.52

S/
2,877.20

S/
4,675.24

205

S/
5,972.58

S/
7,089.92

S/
8,814.51

S/
12,382.34

S/
12,182.13

S/
4,293.46

S/
2,955.90




ANEXO 3: Flujos de caja del afio 2025

LETRAS

OTROS SIN DETALLE

HABER

S/
24,892.60

S/
21,047.61

S/
19,960.47

S/
23,532.78

S/
20,914.73

15,311.08

S/
16,612.78

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO seTiemBre | octusre | NOVEEMBR - piciemBre
DEBE
5] S/ S/ 5] S/ S/ S/ Sl 5] S/ S/
EFECTIVO CAJA 1,700.74 3,580.54 3,593.80 3,082.00 1,405.10 2,500.70 1,902.80 1,902.80 1,902.80 1,902.80 1,902.80
ALQUILER TIENDAS SOLYMAR s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
PLAZA 15,650.00 12,849.00 10,450.00 10,670.40 9,300.00 9,600.00 9,450.00 ; ; ; ; ;
INGRESO POR MANTENIMIENTO s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ sl s/ s/ s/
SOLYMAR 3,969.70 3,970.60 3,957.50 3,129.10 3,258.70 2,507.20 2,628.40 . ; ; ; ;
PRESTAMOS FINANCIEROS
OTORGADOS
ALQUILER TIENDA EFECTIVO
sl s/ sl sl s/ s/ sl s/ sl s/ sl sl
INGRESO SS.HH 682.00 558.00 624.00 694.00 630.00 595.00 686.00 ; - ; - -
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
ALQUILER EVENTOS KOKOLAND 51000 ; ; 6000 : 10000 > 3 > > > >
s/ s/ sl s/ s/ s/ s/ sl sl s/ s/ s/
INGRESO KOKOLAND 1,095.00 1,010.00 835.00 960.00 855.00 775.00 770.00 g - ; - -
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/

COMPRAS VARIOS EFECTIVO (SIN
VALOR)

FACTURA COMPRAS DEPOSITO

FACTURA COMPRA EFECTIVO

SUELDOS Y SALARIOS POR PAGAR
(PLANILLA)

RENTA DE 3RA CATEGORIA
ESSALUD
AFP

RENTA 1RA CATEGORIA

DEVOLUCION GARANTIA
ALQUILER

RECIBO POR HONORARIOS
PAGO PRESTAMO FINANCIERO

ITF SOLES 215-928843-0-11

ENVIO ESTADO DE CUENTA 215-
928843-0-11

S/
586.50
S/

S/
2,148.50
s/
1,234.24
S/

S/
40.60

S/ -
s/
709.40

1,234.24

S/
1,666.00
S/

S/
4,040.00
S/
1,234.24

S/
714.46
S/

S/
1,966.80
s/
1,234.24

3.50

345.00

3.50

206

599.30

S/
347.00
s/

S/
1,888.00
S/
1,236.20

S/

s/

S/

S/

S/

S/

S/

S/

S/
S/

S/

s/

S/

s/

s/

s/

S/

S/
s/

S/

S/

S/

S/

S/

S/

S/

S/
S/

S/

s/

s/

s/

S/

S/
S/

S/

S/

S/




TOTAL EFECTIVO CAJA

S/
1,700.74

S/
3,589.54

S/
3,593.80

S/
2,984.00

S/
1,405.10

207

S/
2,509.70

S/
1,902.80

S/
1,902.80

S/
1,902.80

S/
1,902.80

S/
1,902.80

COMISION MANTENIMIENTO 215- s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
928843-0-11 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 ; ; ; ;
s/ s/ s/
RETIROS Y OTROS BCP 0,050.00 735000 >
FRACCIONAMIENTO S_/ S_/ S_/ S_/ S_/ S-/ S-/ S_/ S_I S_/ S_/
s/ s/ s/ s/ s/
MAS SIN DETALLE 3,000.00 1,500.00 8,048.00 9,941.40 5,899.25
s/ s/ sl s/ s/ s/ s/
TAL ST 22,232.59 16,953.64 12,531.19 16,750.75 19,480.85 12,232.70 8,310.10
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
TOUALBEGARA 2,660.01 4,093.97 7,420.28 6,773.03 1,433.88 3,078.38 8,302.68 8,302.68 8,302.68 8,302.68 8,302.68 8,302.68
CTA SOLES BCP 215-01354570-0-48
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
CTA SOLES BCP 215-928343-0-11 950.27 504.43 3,835.48 3,789.03 28.78 568.68 6,399.88 6,399.88 6,399.88 6,399.88 6,399.88 6,399.88
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
TOAL (D12 GUENTA CEIRRITENTE 959.27 504.43 383548 3,780.03 28.78 568.68 6,399.88 6,399.88 6,399.88 6,399.88 6,399.88 6,399.88

S/
1,902.80




ANEXO 4: Costos por los meses sin arrendar en el 2023

Mese;/Stan Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

101-103 S/ 25500.00 S/ 2,500.00 S/ 25500.00 S/ 2,5500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 250000 S/ 250000 S/ 30,000.00

102-104 S
s/ s/
105 850.00 850.00 S/ 170000
106 S/
s/ s/
108 80000 £ S/ 160000
109 S/
110 s/
s/ s/ s/
11 600.00 600.00 600.00 S/ 180000
s/ s/ s/ s/
112 800.00 800.00 800.00 800.00 S/ 320000
113 S/
s s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 260000
300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 ,600.
s/ s/ s/ s/ s/ s/
116 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 S/ 180000
117 s/
118 S/
201 S/
202 S/ 110000 S/ 110000 S/  1,100.00 S/ 330000
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
208 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 S/ 600000
204 s/
205 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 600000
500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 ,000.
206-208 S/
s/ s/ s/ s/ s/
209 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 S/ 275000
s/ s/ s/ s/ s/
210 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 S/ 300000
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
211 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 S/ 450000
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
212 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 S/ 585000

208



S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/

213 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 so000 o/ 600000
" s/ s/ s/ s/ s/ S/ S/ S/ S/ S/ s/ s/ S 600000
500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 /000.

Total S/ 815000 S/ 815000 S/ 8950.00 S/ 10,650.00 S/ 9,060.00 S/ 7,050.00 S/ 620000 S/ 620000 S/ 5750.00 S/ 5,750.00 S/ 5750.00 S/ 5,450.00 _

209



ANEXO 5: Ingresos por locales comercial arrendados durante el 2023

Mese;/Stan Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
101-103 S/
1024104 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/ 30,000.00

s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
105 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 S/ 850000
106 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 1020000
850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 200
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
108 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 S/ 8000.00
100 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 840000
700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 400.
110 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 900000
750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 000.
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
11 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 S/ 5400.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
112 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 S/ 6400.00
113 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 840000
700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 400.
s/
115 >
s/ s/ s/ s/ s/ s/
116 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 S/ 180000
17 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 420000
350,00 350.00 350,00 350.00 350.00 350,00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 200.
11 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 360000
300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300,00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 +600.
201 S/ 1,00000 S/ 1,00000 S/ 100000 S/ 100000 S/ 100000 S/ 100000 S/ 100000 S/ 100000 S/ 1,00000 S/ 100000 S/ 100000 S/ 100000 S/ 12,000.00
202 s/ 110000 S/ 1,10000 S/ 1,100.00 S/ 110000 S/ 110000 S/ 110000 S/ 110000 S/ 110000 S/ 110000 S/  9,900.00
s/ s/ s/ s/
208 750.00 750.00 750.00 750.00 S/ 3,000.00
s04 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 720000
600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 200.
s/
205 >
206208 S/ 105000 S/ 105000 S/ 1050.00 S/ 105000 S/ 105000 S/ 105000 S/ 105000 S 105000 S/ 105000 S/ 1050.00 S/ 1050.00 S/ 1,050.00 S/  12,600.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
209 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 S/ 385000
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
210 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 S/ 420000
s/ s/ s/
a1 500.00 500.00 500.00 S/ 150000
s/ s/ s/
212 650.00 650.00 650.00 S/ 1950.00



213

S/
214

S/
Total

S/ 12,450.00 S/ 12,450.00 S/ 11,650.00 S/ 9,950.00 S/ 11,550.00 S/ 13,550.00 S/ 14,400.00 S/ 14,400.00 S/ 14,850.00 S/ 14,850.00 S/ 14,850.00 S/ 15,150.00 S/ 160,100.00

211



ANEXO 6: Costos por los meses sin arrendar en el 2024

Meses/Stand Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
101-103 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S
102-104 S/
105 S/
106 S/
108 S/
109 S/ 850.00 S/ 850.00 S/ 850.00 S/ 850.00 S/ 850.00 S/ 850.00 S/ 850.00 S/ 850.00 S/ 850.00 S
110 S/
111 S/
112 S/
113 S/ 700.00 S/ 700.00 S/ 700.00 S
115 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S
116 S/
117 S/
118 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S
201 S/ 1,100.00 S/ 1,100.00 S/ 1,100.00 S/ 1,100.00 S/ 1,100.00 S/ 1,100.00 S
202 S/ 1,100.00 S/ 1,100.00 S
203 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S
204 S/
205 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S
206-208 S/
209 S/ 550.00 S/ 550.00 S/ 550.00 S
210 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S
211 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S
212 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S
213 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S
214 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S
Total S/ 6,300.00 S/ 7,100.00 S/ 7,100.00 S/ 7,350.00 S/ 8,450.00 S/ 8,450.00 S/ 8,450.00 S/ 7,950.00 S/ 7,950.00 S/ 9,500.00 S/ 9,500.00 S/ 8,400.00 .

212



ANEXO 7: Ingresos por locales comercial arrendados durante el 2024

Mese[sletan Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
101-103 s
102104 S/ 250000 S/ 2500.00 S/ S 250000 S S/ 250000 5§ S/ 250000 S/ 250000 S/ 250000 S/  2500.00 S/ s/ 30,000.00
/5004 /500, 2,500.00 /500, 2,500.00 /5004 2,500.00 500. /500, /500 500. 2,500.00 000,
s/ s/ s/ s/
105 S/ 100000 S/ 1,000.00 100,00 S 1,000.00 Lo S 100000 o S 100000 S/ L00000 S/ 100000 S/ 100000 oo s/ 12,000.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
106 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 850.00 S/ 10,200.00
108 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ . 0.600.00
800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 /600,
s/ s/ s/
109 850.00 850.00 850.00 sl 2,550.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
110 950.00 950.00 950.00 950.00 950.00 950.00 950.00 950.00 950.00 950.00 950.00 950.00 S/ 11,400.00
" s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ . 790000
600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 200,
1o s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ . 0.600.00
800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 /600,
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
13 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 s/ 6,300.00
115 S
6 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ . 420000
350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 200,
7 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ . 420000
350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 200,
118 S
201 s/ 110000 S 110000 S/ 110000 S 110000 S/ 110000 & s/ 6,600.00
s/ s/ s/ s/
202 s/ 110000 S/ 1,100.00 110000 s/ 1,100.00 11008 S 110000 e S 110000 S/ 1,100.00 100,00 s/ 11,000.00
s/ s/ s/
203 500.00 500.00 500.00 S/ 1,500.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
204 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 S/ 7,800.00
205 S
206208 S/ 110000 S/ 1,100.00 S/ s/ 1,100.00 S s/ 1,100.00 S/ S/ 110000 S/ 110000 S/ 10000 S  1,100.00 S/ s/ 13,200.00
100/ 100 1,100.00 10g 1,100.00 100/ 1,100.00 100. 1001 100/ 100. 1,100.00 200,
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
209 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 550.00 S/ 4,950.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
210 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 S/ 4,200.00
211 S
s/ s/ s/ s/
212 800.00 800.00 800.00 800.00 S/ 8,200.00
213 S
214 S
Total S/ 1505000 S/ 1425000 S/ 1425000 S/ 1400000 S/ 1290000 S/ 1290000 S/ 1290000 S/ 1340000 S/ 1340000 S/ 1185000 S/ 11,850.00 S/ 12,950.00 _

213



ANEXO 8: Costos por los meses sin arrendar en el 2025

Meses/Stan
d Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
101-103 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 S/ 31,800.00
S/
102-104 -
S/
105 -
S/
106 -
S/ S/
108 900.00 900.00 S/ 1,800.00
S/ S/ S/ S/ S/ S/
109 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 S/ 5,400.00
S/
110 -
S/ S/ S/
111 600.00 600.00 600.00 S/ 1,800.00
S/ S/ S/ S/
112 650.00 650.00 650.00 650.00 S/ 2,600.00
S/ S/ S/
113 600.00 600.00 600.00 S/ 1,800.00
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
115 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 S/ 4,200.00
S/ S/
116 350.00 350.00
S/
117 -
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
118 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 S/ 4,200.00
S/ S/ S/ S/ S/
201 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 S/ 5,000.00
S/
202 -
S/ S/ S/ S/ S/
203 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 S/ 2,500.00
S/
204 -
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
205 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 S/ 6,000.00
S/
206-208 -
S/
209 -
S/
210 -
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
211 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 S/ 6,000.00
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
212 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 S/ 7,200.00

214



S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
213 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
214 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Total 7,100.00 7,900.00 8,800.00 8,900.00 8,350.00 8,700.00 6,250.00 6,250.00 7,150.00 7,750.00 7,750.00 7,750.00

215

S/

S/

6,000.00

6,000.00



ANEXO 9: Ingresos por locales comercial arrendados durante el 2025

Mesecsi/Stan Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
101-103 S/
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
102-104 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 265000 o 3180000
105 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 1200000
1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 000.
106 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 1080000
900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 800.
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
108 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 S/ 9,000.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/
109 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 S/ 5400.00
110 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 780000
650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 800.
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
e 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 S/ 5400.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
112 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 S/ 5200.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
13 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 S/ 5400.00
115 S/
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
116 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350,00 350.00 350,00 350.00 S/ 385000
7 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 420000
350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350,00 350.00 350.00 350,00 350.00 350,00 350.00 +200.
s/
118 >
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
201 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 100000 o 700000
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
202 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 S/~ 10:800.00
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
208 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 S/ 350000
- s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 780000
650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 650.00 800.
205 S/
s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
206-208 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,300.00 130000 o/ 1560000
208 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 720000
600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 +200.
10 s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S 720000
600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 +200.
s/ s/
211 60000 60000 S 1,200.00
s/ s/ s/
212 800.00 800.00 800.00 S/ 2400.00
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213 S/

S/

214

Total S/ 14,250.00 S/ 13,450.00 S/  12,550.00 S/ 12,450.00 S/ 13,000.00 S/ 12,650.00 S/ 15,100.00 S/ 15,100.00 S/ 14,200.00 S/ 13,600.00 S/ 13,600.00 S/ 13,600.00 EESTARIGERSNI0]
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ANEXO 10: Tasas de intereses bancarios en el Peru

BBVA Bancom Crédito Pichincha BIF Scotiabank Citibank Interbank Mibanco
Tasa Anual (%)
Corporativos 4.97 5.00 5.31 6.43 6.19 6.00 6.21 6.43 -
Descuentos 599 - 6.10 510 469 6.27 - 6.42 -
Prestamos hasta 30 dias 4.84 - 528 7.30 - 5.54 - 570 -
Préstamos de 31 a 90 dias 547 - 5.29 6.36 6.71 65.55 - 6.52 -
Préstamos de 91 a 180 dias 6522 5.00 5.30 560 6.87 5.81 - 6.63 -
Prestamos de 181 a 360 dias 473 - 6.09 - 7.32 6.40 6.21 7.99 -
Prestamos a mas de 360 dias 564 - 4.83 7.30 7.84 5.96 - 5.90 -
Grandes Empresas 776 945 772 715 778 728 - 7.a7 -
Descuentos 8.27 9.00 8.19 6.65 8.15 T7.46 - 773 -
Prestamos hasta 30 dias 7.02 - 8.07 6.40 8.29 7.34 - 9.17 -
Prestamos de 31 a 90 dias 7.80 11.00 T7.85 8.18 7.62 65.98 - 7.70 -
Prestamos de 91 a 180 dias 7.54 - T7.34 7.04 8.43 7.55 - 6.83 -
Prestamos de 181 a 360 dias 7.36 7.95 677 783 1219 7.34 - 7.04 -
Préstamos a mas de 360 dias 7.83 - 727 6.93 721 710 - 744 -
Medianas Empresas 11.57 10.12 10.27 920 13.01 9.7 - 1017 -
Descuentos 9.76 8.00 10.72 - 14.97 10.18 - 963 -
Prestamos hasta 30 dias 11.19 - 11.25 9.00 12.08 9.28 - 1.70 -
Préstamos de 31 a 90 dias 12.74 10.61 9.54 9.11 12.24 9.89 - 10.62 -
Préstamos de 91 a 180 dias 11.53 9.71 10.09 9.48 11.26 958 - 10.07 -
Prestamos de 181 a 360 dias 11.86 10.23 9.38 - 10.18 9.67 - 8.78 -
Prestamos a mas de 360 dias 11.64 - 11.10 - 10.59 9.18 - 12.28 -
Pequefias Empresas 15.92 18.86 20.71 - 17.87 12.50 - 15.34 2533
Descuentos 9.40 - 14.38 - 19.04 943 - 11.43 -
Préstamos hasta 30 dias 18.98 - 9.25 - 12.00 15.26 - - 31.35
Préstamos de 31 a 90 dias 17.14 12.75 9.56 - 15.08 962 - 10.56 46.02
Prestamos de 91 a 180 dias 15.21 5.00 10.88 - 12.92 8.62 - 10.64 3532
Prestamos de 181 a 360 dias 16.85 14.99 10.27 - - 8.54 - 17.00 30.36
Préstamos a mas de 360 dias 15.99 19.85 2256 - 10.00 13.84 - 16.68 2368
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ANEXO 11: Cotizacion por el Servicio de pauta radial

Yaravi

104,37 FN - 50 AN

PROFORMA DE PUBLICIDAD 2025
CLIENTE: GUTIERREZ VALDARRAGO CESAR MARTIN
MEDIO: Radio YARAVI Arequipa
RUC: GUTIERREZ
VALDARRAGO CESAR MARTIN
FRECUENCIAS: 1300. AM 90.9
FM
WEBE: https:/ /fradioyaravi.org.pe/

FAN PAGE: https:/ /radioyaravi.org.pe/ 106.3FM - 930 AM
DOMICILIO;  Ca. Miguel de Cervantes Saavedra 103, Arequipa
TELEFONOS; CEL.951590570 051-321372

CORRED ELECTRONICO: prensa@radioyaravi.org.pe

PUBLICIDAD MENSUAL ROTATIVA:

04 avisos diarios 207 S/, 600.00

Incluye 1GY.
El Monto total por los 3 meses es: 5/. 1,800.00 Se factura mensualmente

S/. 600.00 al inicio de la pauta.

COBERTURA:

Radio Yaravi AM. Y FM. Transmision simultanea

Cobertura Regional,

Idiomas: Castellano

Se respetala pauta horaria de las medias horas.

La modalidad de pago es por anticipo al 1009

Al finalizar la publicidad si el cliente lo solicita se le entregara un informe de la
pauta pasada.

METODOS DE PAGO:
* Cuenta CCI: 011 228 000100011379 43
* Cuenta Corriente BBEVA: 0011-0228-43-0100011379
Arequipa, 18 de diciembre del 2024
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ANEXO 12: Cotizacion por el servicio de activacion

COTIZACION

FECHA: 22 [ DIC [ 2024

Remito a ustedes la siguiente cotizacion:

Solymar Plaza AQP

PRECTO X

SERVICIO DESCRIPCION UNI SUE TOTAL
+ Sarvicio de volanbes * EIH -ﬂ-l';‘:::ﬂ:j;']”ﬂm&g Y
. . I | L
g:l;:l.:darlb. Lemporada Esginar {cisen) .5.". 55.00 5||'. 1595.00

(20 fechas)
NO SIMULTANED

+ [Fechas: (73] Lolal

*

Inicia: enero 17
Finaliza: mareo 17

*

+ Horario: 3 haras par
jarnada

* LI.IgﬂiE-I Punlos varios, en
ciudad de Areguipa

+ Reporte final
+ A todo essto

SUB TOTAL Sf.1595.00
IGV 18%  S5f.287.10
TOTAL 5/. 18821

MAGENTA PRO E.LR.L
RUC: 20611958075

220



ANEXO 13: Cotizacion de los equipos de monitoreo

0 coolbox

© sanlsidro, Lima >

© Ofertas v X Starlink 3L MundoJBL @

Hogar / Seguridad / Kits de seguridad

Oy
Q\O\Q\Q\C\C\O\

-

]

Dor v
P o 4Ga
Dos 05 95 09
Dor 95 99 09
Do #9599
Do 05 95 09
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HIKVISION
Kit 12 camaras de seguridad,

Hikvision 5mp con audio,
videovigilancia , dvr 16 canales,
accesorios completos, blanco
SKU: WS-H036-K12-5MP

S/ 3709 31%DSCTO

3 cuotas sin intereses de S/ 1,236.33

Ver opciones de pago y promociones

Acerca del producto



ANEXO 14: Flujo de ingresos a partir del segundo afio

Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Ingresos
Ingresos Provenientes S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
del Local 101-103 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 2,650.00 31,800.00
Ingresos Provenientes
0,
gs.'a5;r/§lc‘1?;°cﬁéezh°§rg s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/
) se encuenciran 256181 256181 256181 256181 256181 256181 256181 2,561.81 2561.81 2,561.81 2,561.81 2,561.81 30,741.67
arrendados
Ahorros por evitar
desalojospen n;/a:Ios S/ S/
. 2,133.33 2,133.33
terminos
Inaresos Totales S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
9 521181 521181 521181 521181 5,211.81 521181 521181 5,211.81 5,211.81 5,211.81 5,211.81 7,345.14 64,675.00
Egresos
Costo de Publicidad -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/ -S/
Radial 1,227.37 1,227.37 122737 1,227.37 1,227.37 1,227.37 1,227.37 1,227.37 1,227.37 122737 1,227.37 1,227.37 14,728.40
Fluio Neto S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
J 3,984.44 3984.44 398444 398444 398444 3984.44 398444 3984.44 3,984.44 3,984.44 3984.44 6,117.77
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ANEXO 15: Fachada de Solymar Plaza

Galaxy A35 5G .
20 de agosto de 2024 2:54 p. m.

=
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ANEXO 16: Layout actual de Solymar Plaza

GALERIA COMERCIAL
"SOLYMAR PLAZA"

A : Y R L —
D NOTA: D
vEoDAS
Lo roechies so sceouan a
e G aitcacen y doerin
P omronaios B oo
PRIMERA PLANTA e cece 200em SEGUNDA PLANTA
o desarrollo
Py e
7 No es objeto ESC: 1/100 sALIDA o e ESC: 1/100
7/ de inspeccion
LEYENDA SENALES
SoAracn soncom I WaNGUERA CONTRA [—
CenTRAL oE ALAMA P ——— =
o s n raneros akos | R | Contan ncenpios NCERDIOS Tiropas ceoneo cuLERin sonenont S0 on A
o caupamento P0  EQUIPO TIPo - EQUIPO BEE | rrocauro —
oA ‘
s B [ rucseoon oe e wwasmiess | ] | srecowmesco — PLANOS
g ¥
€] B o RS A | e STUDIO o
TIPO : SERAL I PO EQUIPO = . SEGURDAD N bE LAMINA
R
[P Luces e SADOR SONORO DETECTOR N ATENCION: PUESTA DISENO ¥ SEGURIDAD SEOUNDA PLANTA - ﬁ]
“f.f EMERGENCIA DE HUMO /2 ATIERRA [ ]
I [ — 0 Eaupo o0 :Eawo [EH | oo
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ANEXO 17: Layout propuesto para Solymar Plaza

GALERIA COMERCIAL
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ANEXO 18: Modelo de Contrato de Arrendamiento

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO DE LOCAL COMERCIAL

Conste por el presente documento, el Contrato de Arrendamiento, que celebran de una
parte, como propietario, el Sr. RICHARD YIMMY GUTIERREZ ARAUJO, identificado con
DNI N° 41764424, sefialando domicilio para estos efectos en Avenida lquitos 1323,
Distrito de La Victoria, provincia y departamento de Lima, debidamente representado
por su Apoderado el Sr. CESAR MARTIN GUTIERREZ VALDARRAGO identificado con DNI
N° 29417244, segun facultades que se encuentran inscritas en el asiento A0001 de la
Partida Electrénica N° 11262226 del Registro de Personas Naturales de Huancayo, a
quien adelante se denominara “EL ARRENDADOR”; y de la otra parte el Sr. ELVIS PAUL
ZEBALLOS ZAMUDIO, identificado con DNI N° 47174336, persona natural con negocio
con la denominacién comercial "PERFUMERIA BELLEZA Y GLAMOUR ~, domiciliado para
estos efectos en pasaje Rio Seco- Avenida Amazonas M.z.| L.T.4 distrito de Cerro
Colorado, provincia y departamento de Arequipa, a quien adelante se le denominara “EL
ARRENDATARIO”; en los términos y condiciones contenidos en las clausulas siguientes:

ANTECEDENTES:

PRIMERA. - EL ARRENDADOR declara por conducto de su representante legal, que es
propietario con pleno dominio del inmueble ubicado en PUEBLO TRADICIONAL
ZAMACOLA Mz. NLOTE9INT 109 De la Galeria Comercial “SOLYMAR PLAZA” del distrito
Cerro Colorado y departamento de Arequipa, el mismo que se encuentra inscrito en la
Partida N° P06303595, del Registro de la Propiedad Inmueble de Arequipa, cuya area,
linderos y medidas perimétricas se hallan consignados en el referido documento
registral y que sera denominado en adelante “El local comercial”.

SEGUNDA. - EL ARRENDADOR deja constancia que “El local comercial” al que se refiere
la clausula anterior se encuentra totalmente desocupado y cuyas instalaciones estan en
condiciones dptimas y con algunos tipos de desgaste, cuenta con instalaciones eléctricas
independientes, las cuales funcionan adecuadamente, EL ARRENDATARIO esta obligada
a mantener “El local comercial” en las mismas condiciones en que lo recibe salvo el
desgaste normal de un uso diligente.

OBJETO DEL CONTRATO

TERCERO. - Por el presente contrato, EL ARRENDADOR, otorga en arrendamiento a EL
ARRENDATARIO el drea de y/o espacio total de 28.15 m?, el cual sera destinado para
uso exclusivo de VENTA DE ACCESORIOS DE BELLEZA EN GENERAL.

EL ARRENDATARIO no podra subarrendar, ceder ni traspasar total o parcialmente a
terceros el “El local comercial” materia del presente contrato.
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PLAZO DEL CONTRATO

QUINTA. - Las partes convienen fijar un plazo de duracidon de UN (01) afio forzoso, que
se computara a partir del 20 de febrero de 2026 hasta el 20 de febrero del 2027, fecha
donde EL ARRENDATARIO estd obligada a cumplir dicho tiempo establecido y que al
término deberd desocupar y devolver el “El local comercial” arrendado sin que medie
aviso previo, salvo que ambas partes hubieran pactado renovar el contrato o celebrar
uno nuevo en condiciones diferentes al presente, si asi consideran por conveniente las
partes contratantes, dicha renovacion debera ser de manera expresa.

Asimismo, EL ARRENDADOR reconoce la necesidad que tiene EL ARRENDATARIO de
implementar “El local comercial”, entregado en arrendamiento, para lo cual EL
ARRENDADOR dard en periodo de gracia de 15 dias naturales para la implementacion y
acondicionamiento del mismo, para su respectivo funcionamiento. Periodo en el cual no
efectuard pago de renta, sin embargo, se debera efectuar el pago de mantenimiento y
vigilancia. El periodo de gracia se computara desde la firma del presente contrato de
arrendamiento, como se indica en el Anexo 1.

Una vez recepcionadas las llaves de “El local comercial” se debera elaborar y firmar una
Acta de entrega de “El local comercial” entre las partes. Dicha acta debera precisar la
fecha, hora de entrega y de manera detallada el estado fisico del “El local comercial”,
debidamente documentado mediante fotografias de la situacidon de conservacién en el
que se encuentra.

RENTA: FORMA Y OPORTUNIDAD DE PAGO

QUINTA. - Las partes acuerdan que el monto de la renta que pagara EL ARRENDATARIO,
en calidad de contraprestacion por el arrendamiento de “El local comercial”, asciende a
la suma de S/ 750.00 (Setecientos cincuenta soles 00/100 Soles) mensuales, cantidad
gue serd cancelada en dinero, a través del abono directo en la cuenta bancaria de EL
ARRENDADOR, dicho monto solo comprende el pago de alquiler “El local comercial”. El
pago de los gastos de energia eléctrica, mantenimiento, vigilancia y demas servicios
seran cancelados directamente a LA ADMINISTRACION en efectivo, por el cual se debera
entregar un recibo una vez efectuado el pago correspondiente.

SEXTA. — EL ARRENDADOR, deja constancia que recibe de EL ARRENDATARIO, una
GARANTIA Y ADELANTO DE UN MES que equivale al monto total de S/ 1,500.00 (Mil
quinientos soles 00/100 Soles), los cuales son (S/750.00 soles por Garantia y S/750.00
soles por mes adelantado)

SEPTIMA. - Los pagos de alquiler se realizan los 20 de cada mes por adelantado y un dia
antes del vencimiento de cada mes, sin requerimiento de ninguna clase, en caso de
incumplimiento o retraso injustificado EL ARRENDADOR aplicara por cada dia de atraso,
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hasta por un monto maximo equivalente al cinco por ciento (5%) del monto del contrato
vigente.

OCTAVA. - Una vez culminada la del presente contrato de arrendamiento, se realizara
la visita del EL ARRENDADOR o su representante para la verificacién de la conservacién
del “El local comercial”, EL ARRENDADOR debera devolver a EL ARRENDATARIO Ia
garantia correspondiente, dentro de los quince (15) dias habiles siguientes al término
del contrato.

OBLIGACIONES DE LAS PARTES:

NOVENA: OBLIGACIONES DEL LA ARRENDATARIA

A recibir el bien, cuidarlo diligentemente y usarlo exclusivamente para el destino
gue se le concedid.

A cumplir con el plazo de duracién forzoso del contrato convenido.

A pagar puntualmente la renta en el plazo, forma y lugar convenido.

A pagar puntualmente los servicios publicos suministrados en beneficio del bien,
con sujecién a las normas que los regulan a partir de la entrega del area que se
consigna en la cldusula tercera.

A dar aviso a EL ARRENDADOR de cualquier usurpacién, perturbacién o
imposicidn de servidumbre que se intente contra el bien.

A permitir que el arrendador inspecciones por causa justificada el bien.

A no ser uso imprudente del bien o contrario al orden publico o las buenas
costumbres.

A no introducir cambios ni modificaciones en el drea entregada, sin previo
asentimiento de EL ARRENDADOR.

A no subarrendar el bien, total o parcialmente, ni ceder el contrato, sin
asentimiento expreso y escrito de EL ARRENDADOR

A cumplir con el “REGLAMENTO INTERNO DE FUNCIONAMIENTO” de la Galeria
Comercial.

A devolver el drea arrendada al vencerse el plazo del contrato en el estado en
gue lo recibid, sin mas deterioro que el del uso ordinario.

A cumplir las demads obligaciones que establezca la ley o el contrato.
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DECIMA: OBLIGACIONES DE EL ARRENDADOR

IH

-  Entregar el “El local comercial” ofertado dentro del plazo estipulado,
desocupado y con las condiciones segun la oferta realizada.

- Cumplir con todas y cada una de las obligaciones establecidas en “REGLAMENTO
INERNO DE FUNCIONAMIENTO” de La Galeria Comercial, asi como las
obligaciones que deriva el presente contrato.

- Se obliga a pagar todo gasto y tributo que origine la celebracién y ejecucién de
este contrato.

- Mantener permanentemente informados a EL ARRENDATARIO sobre la

publicidad, eventos, cambios de horario y todos aquellos aspectos de interés

relacionados con las actividades de la Galeria Comercial.

CLAUSULA DE TERMINACION ANTICIPADA DEL CONTRATO

DECIMO PRIMERA: Si dentro del plazo forzoso, EL ARRENDATARIO desea poner fin al
presente contratoy a sus anexos de manera anticipada, deberd pagar a ELARRENDADOR
las penalidades establecidas en la clausula Décimo Tercera; sin generar perjuicio de
cumplir con su obligacion de cancelar las deudas que tuviera pendientes de pago por la
prestacion de servicios, asi como el devolver el local comercial en las mismas

condiciones que se le fue entregado.

Para que EL ARRENDATARIO pueda poner fin al presente contrato primero deberd de
comunicar a EL ARRENDADOR con una anticipacién no menor de (20) dias habiles ni

mayor a (01) mes calendario

CAUSALES DE RESOLUCION

DECIMO SEGUNDO: Son causales de resolucion del presente contrato:

- El hecho que EL ARRENDATARIO ceda, traspase, subarriende el inmueble
materia del arrendamiento, destinado exclusivamente al uso como LOCAL

COMERCIAL, estando terminantemente prohibido darle un uso diferente, sin
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previa autorizacion por escrito, en caso de hacerlo se resuelve automaticamente
el contrato.
- Elretraso en el pago de servicios publicos suministrados por mas de quince (15)

dias calendarios, salvo medie causa justificada.

CLAUSULA PENAL

DECIMO TERCERA: Si dentro del plazo forzoso, especificado en Clausula Quinta, EL
ARRENDATARIO desea poner fin al presente Contrato de manera anticipada, deberd
pagar a EL ARRENDADOR una penalidad ascendente al (100%) de los cargos mensuales
restantes para dar cumplimiento al plazo forzoso establecido, contados a partir de la

resolucion del contrato.

DECIMO CUARTA: Si a la fecha del vencimiento del contrato, EL ARRENDATARIO
permaneciera indebidamente y sin contrato, pagara la renta mensual doblada por cada
mes que siga ocupando el drea sefialada en clausula tercera; sin perjuicio de que en caso
contrario EL ARRENDADOR inicie los procedimientos legales tendientes a la

desocupacién del area arrendada.
DECIMO QUINTA:

- Se recuerda a todos los arrendatarios que estd estrictamente prohibido generar
conflictos con comparfieros, emitir comentarios negativos o despectivos sobre otros

arrendatarios o sobre la galeria, ya sea de manera verbal, escrita o a través de terceros.

- Queda igualmente prohibido realizar manifestaciones que perjudiquen la imagen del

Centro Comercial y que desmotiven a potenciales inquilinos o clientes.
MEDIDAS DISCIPLINARIAS:

- En caso de incumplimiento, el arrendatario serd sancionado con un primer llamado de
atencién y la aplicacidon de una multa equivalente al 50% del monto de su alquiler

mensual.

- En caso de reincidencia, de no pago de la multa o de persistir en conductas negativas
que afecten la armonia, la imagen y la buena convivencia dentro del Centro Comercial,

la Administracion procedera a la resolucion automatica del contrato de arrendamiento,
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disponiéndose el retiro inmediato del arrendatario, sin derecho a reembolso de la

garantia depositada.
RESPETO AL REGLAMENTO INTERNO Y CONTRATO:

- Los arrendatarios cuentan con el Reglamento Interno y sus contratos de
arrendamiento, documentos donde se establece la obligacién de mantener la paz, el

respeto y la buena convivencia dentro del Centro Comercial.
PARTICIPACION EN ACTIVIDADES ORGANIZADAS:

- Los arrendatarios manifiestan estar de acuerdo en participar de todas las actividades
organizadas por el Centro Comercial, entendiendo que dichas acciones se realizan para

el desarrollo econdmico de cada tienda y en beneficio de la galeria en su conjunto.

- Se reconoce que, al participar en estas actividades, todos los arrendatarios son
beneficiados, razén por la cual la participacidén es de caracter obligatorio, puesto que

forman parte de una misma galeria.

RESOLUCION EXPRESA

DECIMO QUINTA: En caso de incumplimiento de una de las clausulas mencionadas en
la clausula décimo primera, constituirdn causal de resolucién del presente contrato al
amparo del articulo 1430 del cddigo civil, en consecuencia, la resolucidn se producira de
pleno derecho cuando EL ARRENDADOR, comunique via notarial EL ARRENDATARIO

gue quiere valerse de esta clausula.

DE LA CLAUSULA DE ALLANAMIENTO FUTURO

DECIMO SEXTA: De conformidad al art. 52 de la Ley N2 30201 que modifica el art. 5942
del Cédigo Procesal Civil, EL ARRENDATARIO allana desde ya a la demanda judicial para
desocupar el inmueble por las causales de vencimiento de contrato de arrendamiento o
por incumplimiento del pago de la renta de 2 meses y quince dias. De acuerdo a lo
establecido en el art. 3302 y siguientes del Cddigo Procesal Civil.

DE LA SOLUCION DE CONTROVERSIAS

DECIMO SEPTIMA: Las partes declaran que ante cualquier divergencia que surja en la
celebracién y/o ejecucidon del presente contrato, ambas partes recurrirdn a la
Conciliacion. En caso esto fracase, se someten a las leyes peruanas y en especial a las
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disposiciones del Cddigo Civil vigente. Las partes se someten a la jurisdiccion y tribunales
del distrito judicial de Arequipa.

En sefial de conformidad ambas partes suscriben el presente documento, en la ciudad
de Arequipa, a los 4 dias del mes de febrero de 2026.

ey

CESAR MARTIN GUTIERREZ VALDARRAGO ELVIS PAUL ZEBALLOS ZAMUDIO
DNI N°: 29417244 DNIN°: 47174336
EL ARRENDADOR EL ARRENDATARIO
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Anexo 19: Resultado de las encuestas aplicadas a los colaboradores

Encuesta al colaborador basada en la escala de Likert

Nombres y Apellidos Luis German Rodriguez Caceres Genero: "\ |Area: Operaciones
Preguula DNI: 78746598 Pregunta Cargo: Jefe de Operaciones
Recibo capacitaciones periodicas acerca de Se q_llf! STEAL.D SATRRS 308 ¢ Eesponanbles de lus
1 3 3 3 & 6 actividades que preceden o suceden despues de
la forma de ejecucion de mis actividades 3
las mias
A. Siempre A. Siempre
B. Frecuentemente B. Frecuentemente
C. Raramente C. Raramente
= D..— A veces D. A veces
E. Nunca E. Nunca
2 PR by s " He sentido frustrm:'ién por ejecutar‘ta‘reas de las
cuales no tenia nada de conocimiento
A. Totalmente de acuerdo A. Siempre
BL De acuerdo B. Frecuentemente
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo C. Raramente
D. En desacuerdo Dl A veces
E. Totalmerite en desacuerdo E. Nunca
3 La funciones que desempeiio guardan 8 Conozco el grado de importancia y severidad de
relacién con mi carrera profesional cada una de las actividades que ejecuto
A. Totalmente de acuerdo A Siempre
B. De acuerdo B. &~ Frecuentemente
C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo C. Raramente
D. En desacuerdo D. A veces
E.~ Totalmente en desacuerdo B. Nunca
4 La empresa me brinda soporte cuando 9 Que tan importante considera la
tengo duda sobre alguna actividad implementacion de un MOF en la empresas?
A. Siempre A. ) Muy importante
B. " Frecuentemente B. & Importante
. Raramente C. Neutral
D. A veces D. Poco importante
E. // Nunca E. Nada importante
5 Tengo una forma estandarizada de ejecutar 10 Conozco con claridad Ia mision y vision de la
cada una de mis actividades empresa
A. ; Totalmente de acuerdo A. Totalmente de acuerdo
B. L~ De acuerdo B. De acuerdo
C, Ni de acuerdo ni en desacuerdo C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
D. En desacuerdo D. En desacuerdo
E. Totalmente en desacuerdo E. Totalmente en desacuerdo

$4RMA DEJ. COLABORADOR/A

FIRMA DEL ADMINISTRADOR

233



Manuel
Texto tecleado
Anexo 19: Resultado de las encuestas aplicadas a los colaboradores 


Encuesta al colaborador basada en la escala de Likert

Nombres y Apellidos Deinner Herrera Bartolo Genero: "M [Area: Marketing
Pregunta DNI: 29335510 Pregunta Cargo: Jefe de Marketing
Recibo capacitaciones periodicas acerca de Se q'u.e AYOSD CAEROS S8 Jon Esipenssbios d‘i ng
1 S J 1 s 6 actividades que preceden o suceden despues de
la forma de ejecucion de mis actividades v
las mias
A. Siempre A. Siempre
B. Frecuentemente B. Frecuentemente
(Q Raramente Q Raramente
D. A veces D. A veces
E. Nunca E, Nunca
2 Ol shimeicll phite ol b i 4 He sentido frustra?ién por ejecular.ln‘reas de las
cuales no tenia nada de conocimiento
A, Totalmente de acuerdo A. Siempre
(B) De acuerdo B. Frecuentemente
C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo (@ Raramente
D. En desacuerdo D. A veces
E. Totalmente en desacuerdo E. Nunca
3 La funciones que desempeiio guardan 8 Conozco el grado de importancia y severidad de
relacion con mi carrera profesional cada una de las actividades que ejecuto
A. Totalmente de acuerdo A. Siempre
(B) De acuerdo B. Frecuentemente
C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo € Raramente
D. En desacuerdo (D) A veces
E. Totalmente en desacuerdo E. Nunca
4 La empresa me brinda soporte cuando 9 2Que tan importante considera la
tengo duda sobre alguna actividad implementacion de un MOF en la empresas?
A. Siempre A. Muy importante
B. Frecuentemente By Importante
C. Raramente C. Neutral
(ﬁ A veces D. Poco importante
E. Nunca E. Nada importante
5 Tengo una forma estandarizada de ejecutar 10 Conozco con claridad la misién y vision de la
cada una de mis actividades empresa
A. Totalmente de acuerdo A. Totalmente de acuerdo
B. De acuerdo B. De acuerdo
C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
D En desacuerdo D. En desacuerdo
E. Totalmente en desacuerdo E) Totalmente en desacuerdo

P

7>~ — FIRMADECTOLABORADOR/A
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Encuesta al colaborador basada en la escala de Likert

Nombres y Apellidos Shannon Yepez Saldaiia Genero: "I’ |Area: Marketing
Pregunta DNI: 77571088 Pregunta  |Cargo: Comunity Manager
Recibo capacitaciones periodicas acerca de Se q'u.e areas o cargos son los responsables de las
1 - s 3 s 6 actividades que preceden o suceden despues de
la forma de ejecucion de mis actividades I 2
as mias
A. Siempre A, Siempre
B. Frecuentemente B. Frecuentemente
C, Raramente 8) Raramente
(D) A veces D. A veces
E. Nunca E. Nunca
2 Conozeo mis fanciones de forma clars 7 He sentido frustra?ién por ejecutar. tarcas de las
cuales no tenia nada de conocimiento
A. Totalmente de acuerdo A. Siempre
B. De acuerdo <B.7 Frecuentemente
( c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo C. Raramente
‘D En desacuerdo D. A veces
E. Totalmente en desacuerdo E. Nunca
3 La funciones que desempeiio guardan 8 Conozeo el grado de importancia y severidad de
relacién con mi carrera profesional cada una de las actividades que ejecuto
A. Totalmente de acuerdo A. Siempre
B. De acuerdo B. Frecuentemente
. Ni de acuerdo ni en desacuerdo C. Raramente
(D.\ En desacuerdo D. A veces
E_ Totalmente en desacuerdo @) Nunca
4 La empresa me brinda soporte cuando 9 ¢Que tan importante considera Ia
tengo duda sobre alguna actividad implementacién de un MOF en la empresas?
A. Siempre SA) Muy importante
B. Frecuentemente B. Importante
£C) Raramente C. Neutral
D. A veces D. Poco importante
E. Nunca E. Nada importante
5 Tengo una forma estandarizada de ejecutar 10 Conozco con claridad la mision ¥ vision de la
cada una de mis actividades empresa
A Totalmente de acuerdo A. Totalmente de acuerdo
B. De acuerdo B. De acuerdo
C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo C: Ni de acuerdo ni en desacuerdo
(D) En desacuerdo D. En desacuerdo
E. Totalmente en desacuerdo E\ EX Totalmente en desacuerdo

FIRMA DEL COLABORADOR/A

FIRMA DEL ADMINISTRADOR
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Encuesta al colaborador basada en la escala de Likert

Nombres y Apellidos Katherine Claudia Araunjo Montesinos Genero: """ |Area: Administracion y Finanzas
Pregunta DNI: 48421299 Pregunta Cargo: Administrador
I
Recibo capacitaciones periodicas acerca de oy et £ . Ty ——
1 actividades que preceden o suceden despues de

la forma de ejecucion de mis actividades

las mias
Siempre Siempre
Frecuentemente Frecuentemente
Raramente Raramente
A veces A veces
Nunca Nunca

Conozco mis funciones de forma clara

He sentido frustracién por ejecutar tareas de las
cuales no tenia nada de conocimiento

m|o|o|= ] » ko|o|=|>

Totalmente de acuerdo Siempre
De acuerdo Frecuentemente
Ni de acuerdo ni en desacuerdo Raramente
En desacuerdo A veces
Totalmente en desacuerdo Nunca

La funciones que desempeiio guardan

Conozco el grado de importancia y severidad de

3 relacion con mi carrera profesional cada una de las actividades que ejecuto
Totalmente de acuerdo Siempre
De acuerdo Frecuentemente
Ni de acuerdo ni en desacuerdo Raramente
En desacuerdo A veces
Totalmente en desacuerdo Nunca

La empresa me brinda soporte cuando
tengo duda sobre alguna actividad

:Que tan importante considera la
implementacién de un MOF en la empresas?

Siempre Muy importante
Frecuentemente Importante
Raramente Neutral
A veces Poco importante
Nunca Nada importante

Tengo una forma estandarizada de ejecutar
cada una de mis actividades

Conozco con claridad la misién y visién de la
empresa

Totalmente de acuerdo

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

En desacuerdo

SISty I L il o I 2 el

Totalmente en desacuerdo

miolol=X| 5 |m[elolEk] o [mlolo[=|X] = |PR|C|FlE| < |mlelolPR] @

Totalmente en desacuerdo
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Encuesta al colaborador basada en la escala de Likert

Nombres y Apellidos Daniela Araujo Montesinos Genero: "I |Area: Marketing
Pregunta DNI: 71710700 Pregunta Cargo: Asistente de Marketing
Recibo capacitaciones periodicas acerca de ) q.“? gyt o T A ———
1 k A ¢ yurs 6 actividades que preceden o suceden despues de
la forma de ejecucion de mis actividades I £
as mias
A. Siempre A. Siempre
B. Frecuentemente 4 Frecuentemente
Vel Raramente i Raramente
D. A veces D. A veces
E. Nunca E. Nunca
5 Cone st abusr oL L " He sentido frustra?ién por ejecutar‘ta'reas de las
cuales no tenia nada de conocimiento
A. Totalmente de acuerdo A. Siempre
B De acuerdo B Frecuentemente
(e Ni de acuerdo ni en desacuerdo C. Raramente
D En desacuerdo D. A veces
E. Totalmente en desacuerdo E. Nunca
3 La funciones que desempeiio guardan 8 Conozco el grado de importancia y severidad de
relacién con mi carrera profesional cada una de las actividades que ejecuto
A. Totalmente de acuerdo A. Siempre
B. De acuerdo B. Frecuentemente
C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo ¢ Raramente
D. En desacuerdo D. A veces
E’ Totalmente en desacuerdo E. Nunca
4 La empresa me brinda soporte cuando 9 2Que tan importante considera la
tengo duda sobre alguna actividad implementacion de un MOF en la empresas?
A Siempre A. Muy importante
B. Frecuentemente B Importante
C. Raramente c. Neutral
D/ A veces D. Poco importante
E. Nunca E. Nada importante
5 Tengo una forma estandarizada de ejecutar 10 Conozco con claridad la misién y visién de la
cada una de mis actividades empresa
A. Totalmente de acuerdo A. Totalmente de acuerdo
B. De acuerdo B. De acuerdo
C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo g Ni de acuerdo ni en desacuerdo
D. En desacuerdo D. En desacuerdo
¥ Totalmente en desacuerdo B. Totalmente en desacuerdo

44
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Encuesta al colaborador basada en la escala de Likert

Nombres y Apellidos Jacinta Sucasaire Sucasaire Genero: "' |Area: Operaciones
Pregunta DNI: 29527481 Pregunta Cargo: Asistente de Operaciones
7 123 8 gos Se que areas o cargos son los responsables de las
A T T T MR 6 actividades que preceden o suceden despues de

la forma de ejecucion de mis actividades

1
las mias
A. Siempre A. Siempre
B. Frecuentemente B. Frecuentemente
C. Raramente K Raramente
\p{\ A veces D. A veces
7E. Nunca E. Nunca
2 Rols it abe o gl e claia - He sentido frustral_:ién por ejecutar.ta'reas de las
cuales no tenia nada de conocimiento
A. Totalmente de acuerdo A Siempre
A De acuerdo :B(\ Frecuentemente
7 C. Ni de acuerdo ni en desacuerdo = Raramente
D. En desacuerdo D A veces
E. Totalmente en desacuerdo E Nunca

La funciones que desempeiio guardan
relacién con mi carrera profesional

8

Conozco el grado de importancia y severidad de
cada una de las actividades que ejecuto

Totalmente de acuerdo Siempre
De acuerdo Frecuentemente
Ni de acuerdo ni en desacuerdo Raramente
En desacuerdo A veces
Totalmente en desacuerdo Nunca

La empresa me brinda soporte cuando
tengo duda sobre alguna actividad

.Que tan importante considera la
implementacion de un MOF en la empresas?

Siempre Muy importante
Frecuentemente Importante
Raramente Neutral
i A veces Poco importante
E. Nunca Nada importante
5 Tengo una forma estandarizada de ejecutar Conozco con claridad la misién y visién de la
cada una de mis actividades empresa
Totalmente de acuerdo Totalmente de acuerdo
De acuerdo De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

b N
.m\,ﬁz.n.m.» 2 m;é%? - .m}<o.m

Totalmente en desacuerdo
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ANEXO 20: Resultados de las encuestas aplicadas a los arrendatarios

Encuesta a los arrendatarios
Nombres v Apellidos Cleofe Cabrera Valdivia Genero: "F" Local Comercial: 102-104
Pregunta Pregunta DNI: 29248287
En que distrito reside? +Qué porcentaje de sus ingresos de.stm: en
1 promedio para el pago del alquiler?
45 V a) Menos del 16%
D iy i 6 b) 16% - 30%
+Cuiinto tiempo lleva a_rrendlndu el local X ©) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 ai 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
¢l mas importante
d) 10 - 12 meses a) El precio
X e) Miés de 12 meses 7 / b) La ubicacién del centro comercial
+Coémo fue que se entero de I.n disponibilidad B o3 S BB 2t Tecal comervial
del local comercial?
a) Redes Sociales J  d) El tamaio del local comercial
b) Afiches o Volantes ¢) La seguridad que brinda el centro comercial
3
¢) Publicidad Radial 3 .En que rubro se desenvuelve su negocio?
s ¢
d) Publicidad Televisiba Inclicrmenfoariaos
o) Por BasE ) v doun feroera :Cudntos cllelftea‘t en proTedlo atiende
diariamente?
9
;De cuanto son sus ingresos mensuales
©
percibidos? 3 S
4 /3/
\ ; Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
©
7 oL 0.0 O 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
Suele pagar el alquiler de su local comercial
a tiempo?
Exphque )
5 X asi LLMW& Ae. Wwﬁ'cjro
i clara, yres)
Y% /:6/! % 1[&,&’}’)«(4»2;/
;Cuenta con RUC o RUS que le permita +Qué cantidad de tabajadores operan en su local
P emitir factura y/o boletas? 2 comercial?

FIRMA DEL ARRENDATARIO
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Percy Zegarra Rodriguez Genero: "M" Local Comercial: 105
Pregunta Pregunta DNI: 29525787
- . . Qué porcentaje de sus ingresos destina en
. e L
i L et promedio para el pago del alquiler?
a) Menos del 16%
CERCAD O 6 Yo b) 16%-30%
;Cudnto tiempo lleva a.rrendando el local ¢) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 ] Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
¢l mas importante
X d) 10 - 12 meses L, a)El precio
¢) Mas de 12 meses 7 2} b) La ubicacion del centro comercial
.Cémo fue que se entero de I_a disponibilidad L/ ¢) La ubicacién del local comercial
del local comercial?
a) Redes Sociales / d) El tamano del local comercial
b) Afiches o Volantes 2e)La seguridad que brinda el centro comercial
3
¢) Publicidad Radial 8 <En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba INDUMENTBRIA
X o) Por domentirios de i tercero ;Cuintos clicr.ltes? en promedio atiende
diariamcnte?
9
.De cuanto son sus ingresos mensuales ¢
percibidos? 2¢€
! K>
/4 7 00 = &Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
/ ] 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
:Suele pagar el alquiler de su local comercial 5 /
a tiempo?
Explique:
5 X asi Na E/Qﬁ CLF’RF’ L—OQR
" S oRMACIGNP
INF
b) No TELF:
+Cuenta con RUC o RUS que le permita < Qué cantidad de tabajadores operan en su local
¢ emitir factura y/o boletas? 172 comercial?

Sl

1
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Ruben Rivera Tiga Genero: "M" Local Comercial: 106
Pregunta Pregunta DNI: 29443090
2En que distrito reside? iQué porce'nta]e de sus ingresos de.slma en
1 promedio para el pago del alquiler?
1 td a) Menos del 16%
SO0 6 16% - 30%
;Cuénto tiempo lleva a_rrendado el local ¢) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 -9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
iy el mas importante
K10 - 12 meses a) El precio A
e) Mis de 12 meses ¥ b) La ubicacidén del centro comercial ‘-]
;Como fue que se entero de lf‘ disponibilidad T a abinsion del locil comercial S
del local comercial?
a) Redes Sociales d) El tamano del local comercial Y
)(Aﬁches o Volantes ¢) La seguridad que brinda el centro comercial N
3
¢) Publicidad Radial 8 <En que rubro se desenvuelve su negocio?
I ’ il |
d) Publicidad Televisiba \Uovib& (o =
¢) Por comentarios de un ercero +Cuintos cliel}tes. en promedio atiende
diariamente?
9
:De cuanto son sus ingresos mensuales Q M
percibidos?
4
ﬁ/ 5 5 O O 2 Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
/' 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
;Suele pagar el alquiler de su local comercial j}“"
a tiempo? :
Explique: ﬂ,, % de
5 f* Si Z @ﬁjﬁ Y ~ )
11 y . A ~
porel JM—W”A‘ 2
b) No o hter
CHrary Awedal)
¢Cuenta con RUC o RUS que le permita 4Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? 12 comercial?

r

N

4

Sl
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Fabricio Apaza Colca Genero: "M" Local Comercial: 108
Pregunta Pregunta DNI: 72006089
;En que distrito reside? &Qué porce.nme de sus ingresos de_slm: en
1 promedio para el pago del alquiler?
a) Menos del 16%
valada 6 b) 16% - 30%
.Cudnto tiempo lleva arrendando el local i L
comercial? @3] R4
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
@ 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
d) 10 - 12 meses a) El precio ‘-7'
e) Mas de 12 meses 7 b) La ubicacion del centro comercial "2
+:Como fue que se entero de la disponibilidad B isaeids dil losal comercial 4_
del local comercial?
(7 Redes Sociales d) El tamanio del local comercial 4
b) Afiches o Volantes ¢) La seguridad que brinda el centro comercial =
3
¢) Publicidad Radial 8 <En que rubro se desenvuelve su negocio?
] }!I 4 P
d) Publicidad Televisiba Vah /e lesmdltces
&) Por contation de uri o ;Cuintos clientes en promedio atiende
. diariamentce?
+De cuanto son sus ingresos mensuales .
percibidos? :SO
4
-%/ 5 600 +Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
h 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
;Suele pagar el alquiler de su local comercial
&
a tiempo? j /;
Explique: £/ fo7) 74 fﬂﬂfﬂ’ff’- I gue
< a) Si s argn v Zraly
11 OEpmble Si0 enborge 25274
@ > YLatl P e e
No
+Cuenta con RUC o RUS que le permita +Qué cantidad de tabajadores operan en su local
p emitir factura y/o boletas? 12 comercial?

i

L

4658
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres y Apellidos Katherine Rivera Alanoca Genero: "F" Local Comercial: 109
Pregunta Pregunta DNI: 71710708
ZEn que distrito reside? +Qué porce_ntnje de sus ingresos de.stma en
i promedio para el pago del alquiler?
C@ (O‘ &’5 a) Menos del 16%
(ro Kao O 6 AK16% - 30%
;Cuiinto tiempo lleva n_rr::ndando el local ¢) 31%- 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
: Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
TR10 - 12 meses a) El precio 5
¢) Mis de 12 meses 7 b) La ubicacién del centro comercial ]
- Como fue que se entero de lf' disponibilidad o) La ublcacin del local comercial 2
del local comercial? -
a) Redes Sociales d) El tamano del local comercial 9.
b) Afiches o Volantes ¢) La seguridad que brinda el centro comercial
3
¢) Publicidad Radial 3 +En que rubro se desenvuelve su negocio?
"W, Publicidad Televisiba T adleee ava 50
wﬂr S citaitis de n {ereio +Cudntos cller.ltef en pl'Dl:lele atiende
" diariamente?
2De cuanto son sus ingresos mensuales
percibidos? .Cl j—
4
; 3 2 C)O. C’O . Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
/ 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
.Suele pagar el alquiler de su local comercial 6-{
a tiempo?
)({ e Expligue: £] agowro O
1 -
§ F GrTagO  ND (Eo@n 8™
l} Noeooes ™ L OS5
b) No
:Cuenta con RUC o RUS que le permita +Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? 12 comercial?

5%

-

e
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Fabiola Umpiri Maldonado Genero: "F" Local Comercial: 110
Pregunta Pregunta DNI: 70463978
“En s T~ +Qué porcentaje de sus ingresos destina en
{ S Sty Foule! promedio para el pago del alquiler?
ﬂ/ a) Menos del 16%
(] Se/u'a F} ]ed;re 6 B 16% - 30%
+Cusnto tiempo lleva a'rrendsndu el local ¢) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
@10~ 12 meses a) El precio c
€) Mis de 12 meses 7 b) La ubicacion del centro comercial q
+Como fue que se entero de 131 disponibilidad ¢) La ubicacion del local comercial 3
del local comercial?
a) Redes Sociales d) El tamario del iocal comercial 7
@Aﬁches o Volantes e) La seguridad que brinda el centro comercial 2
3
¢) Publicidad Radial 8 +En que rubro se desenvuelve su negocio?
Ocuneenex o
d) Publicidad Televisiba
¢) Por comentarios de un tercero .Cuintos clierfteef en promedio atiende
" diariamentc?
:De cuanto son sus ingresos mensuales
L2
percibidos? po b
4
5} q ! OO :Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
SCI: 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
:Suele pagar el alquiler de su local comercial 5«]:
a tiempo?
Explique: LO‘ QETSCOOL SO =T
5 @ Si e FauieD loct:\o!.q_s WL\Q\&
11 HoEoles ;o0 omeate |
4o cuzo Gutse alguilad ua vertieo
akferioTelTo
:Cuenta con RUC o RUS que le permita +Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? 1 comercial?

No

.

[
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres y Apellidos Tonny Cayo Villena Genero: "M" Local Comercial: 111
Pregunta Pregunta DNI: 72930619
ZEn que distrito reside? Qué porce_ntaje de sus ingresos de_stma en
i promedio para el pago del alquiler?
>C__a) Menos del 16%
aucor o £z . b) 16% - 30%
",Clintu tiempo (lev‘:nrrendando el local y
c)31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
X d) 10 - 12 meses Z a) Fl precio
¢ ¢) Mis de 12 meses 7 5‘ b) La ubicacién del centro comercial
. Cémo fue que se entero de 1? disponibilidad 9 ST beRs ol tacal comercial
del local comercial?
a) Redes Sociales /  d) El tamano del local comercial
b) Afiches o Volantes 3 e) La seguridad que brinda el centro comercial
3
¢) Publicidad Radial 3 JEn que rubro se desenvuelve su negocio?
P I
d) Publicidad Televisiba T A i
X‘e) L P +Cuantos clientes en'pro(ﬁ}dio atiende
diariamente?
9
+De cuanto son sus ingresos mensuales
percibidos? :
4 ¥,
5 ) & Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
Z o
/g/ 5’92 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
;,Sueié/ pagar el alquiler de su local comercial )
a tiempo? ﬁ
Explique: |~ =
5 )(N Si xpligue: 'L/ IV iy de_
. >
1 ‘;}‘/Mz“fa z ﬁ’”@/b{!ﬂ/aj
b) No 17l e «§
+Cuenta con RUC o RUS que le permita <Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? 12 comercial?

N

Vi
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos

Griselda Benavides Otazu

Genero: "F"

Local Comercial: 112

Pregunta Pregunta DNI: 29668870
En que distrito reside? :Qué porcepta]e de sus ingresos de.stmqa en
i promedio para el pago del alquiler?
. Xy Menos del 16%
Ceiro Gloiody 6 b) 16% - 30%
+Cudnto tiempo lleva a'rrfndando el local ¢)31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
247 10 - 12 meses = a) El precio
¢) Mis de 12 meses 7 4 b) La ubicacién del centro comercial
2Coémo fue que se entero de l‘s disponibilidad 7L ) 1.4 ubicacidn del local comercial
del local comercial?
a) Redes Sociales & d) El tamafio del local comercial
m&«:hes o Volantes ‘4 ¢) La seguridad que brinda el centro comercial
3
¢) Publicidad Radial 8 .En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba Vv less  Tuigante/
o) Por comentirios de tn tarceio «C udhtos ClIeI?lES; en prm."nedlo atiende
diariamentce?
9
;De cuanto son sus ingresos mensuales fu i X v b
é e Juphw
percibidos? fdﬁuﬁre v / o1
4
¢ ;Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
7 6 O U 4 U/(a) 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
;Suele pagar el alquiler de su local comereial /\-{J
a tiempo?
Explique:
- Agsi
11
b) No
;Cuenta con RUC o RUS que le permita :Qué cantidad de tabajadores operan en su local
¢ emitir factura y/o boletas? 2 comercial?

NY

4l

7 By (

/ =31 \
} -2 T
=ik
e A\ i
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Encuesta a los arrendatarios

Nombhres v Apellidos Camila Rodriguez Rivas Genero: "F" Local Comercial: 113
Pregunta Pregunta DNI: 60752149
;En que distrito reside? &Qué POI"CE.IItﬂ]E de sus ingresos de.stmn en
i promedio para el pago del alquiler?
| % Menosdel 16%
Yanthuaca . b) 16% - 30%
+Cudnto tiempo lleva arrendando el local ¢) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
& 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
d) 10 - 12 meses 2 _a) El precio
€) Mis de 12 meses 7 H b) La ubicacién del centro comercial
.Como fue que se entero de I? disponibilidad & ¢) La ubicacién del local comercial
del local comercial? k
a) Redes Sociales | d) El tamanio del local comercial
) Afiches o Volantes 3 e) La seguridad que brinda el centro comercial
3
¢) Publicidad Radial 8 <En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba DCCe SOty porpmosiotas
. +Cuintos clientes en promedio atiende
¢) Por comentarios de un tercero e
diariamente?
9
:De cuanto son sus ingresos mensuales q
percibidos? 1
4
Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
H ‘+ 00 % o\q S 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
Suele pagar el alquiler de su local comereial
a tiempo? ST
Explique:
5 A Si
1n &N (\srmc\udor no C‘u-er({\
b) No C\\quslm el [o(cx( poc e\ culpco
:Cuenta con RUC o RUS que le permita -Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? 12 comercial?
NO 1
C_(W\Tﬁ
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Lucia Quispe Ticona Genero: "F" Local Comercial: 116
Pregunta Pregunta DNI: 68234157
{En que distrito reside? Qué porce_ntaje de sus ingresos de.m".,n en
4 promedio para el pago del alquiler?
E L Q) Menosdel 16%
Alto 6(’\“0\ A(egfe 6 b) 16% - 30%
+Cuidnto tiempo lleva arrendando el local ¢) 31%- 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
Hh10 - 12 meses a) El precio ¢
e) Mis de 12 meses 7 L b) La ubicacion del centro comercial
+Como fue que se entero de I‘a disponibilidad o T RIS dal ool comercial
del local comercial?
a) Redes Sociales d) El tamanio del local comercial 2
b) Afiches o Volantes ¢) La seguridad que brinda el centro comercial 4
3
c¢) Publicidad Radial 3 ,En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba RisgTerion
¥ Somentarios de ug teroero ;Cuintos :Ill:r-ltes' en prm'::ledio atiende
- diariamente?
. De cuanto son sus ingresos mensuales Iq
percibidos?
4
53 = O & Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
(-) 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
+Suele pagar el alquiler de su local comercial 9 Vl
a tiempo?
Explique:
5 RS El arendodos oot
" omor de incluir o
’ ongrcind
:Cuenta con RUC o RUS que le permita <Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? - comercial?
y ¥
ol
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Roxana Rodriguez Sarmiento Genero: "F" Local Comercial: 117
Pregunta Pregunta DNI: 72223477
2En que distrito reside? {Qué purce'ntn]e de sus ingresos de.mn: en
5 promedio para el pago del alquiler?
2 Menos del 16%
6 b) 16% - 30%
:Cuidinto tiempo lleva a'rrendando el local ¢) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
)U - 9 meses e momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
d) 10 - 12 meses a) El precio 5
¢) Mis de 12 meses T b) La ubicacién del centro comercial o
+Cémo fue que se entero de l.a disponibilidad I a AR S Tocal comercial 3
del local comercial?
a) Redes Sociales d) El tamario del local comercial 2
b) Afiches o Volantes ¢) La seguridad que brinda el centro comercial
3
¢) Publicidad Radial 8 <En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba Salen de kelleza
. ;Cuantos clientes en promedio atiende
¢) Por comentarios de un tercero i
diariamente?
9
;De cuanto son sus ingresos mensuales
(3
percibidos? Q g
4
5/ N < Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
? 000 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
2Suele pagar el alquiler de su local comercial | O
a tiempo? "r\i
Explique:
5 X Si
11
b) No
;Cuenta con RUC o RUS que le permita - Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? 12 comercial?

/
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Marcelo Roy Lecaros Zegarra Genero: "M" Local Comercial: 201
Pregunta Pregunta DNI: 71462892
2En que distrito reside? +Qué porcefltsje de sus ingresos (Ie.stma en
1 promedio para el pago del alquiler?
X} Menos del 16%
Caymo- 6 b) 16% - 30%
.Cuéinto tiempo lleva a‘rrendanda el local ¢) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
270 - 12 meses a) El precio Y
) Mas de 12 meses 7 b) La ubicacion del centro comercial  §
:Coémo fue que se entero de I? disponibilidad ¢) La ibicacién del local comercial
del local comercial? -
a) Redes Sociales d) El tamaiio del local comercial 1
8 Afiches o Volantes e) La seguridad que brinda el centro comercial € |
3
¢) Publicidad Radial 3 +En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba oo elogics
— ;Cudntos clientes en promedio atiende
¢) Por comentarios de un tercero , diar nto?
:De cuanto son sus ingresos mensuales ,l /1
percibidos?
4
5 :Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
/ % DQQOU 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
:Suele pagar el alquiler de su local comercial 6"'
a tiempo? s
Explique:
Si " \CRUD
5 S § 2 6edad0C e OFeU
Lo el cemecgiol Gl 0o
SR eskaln Oisponble
:Cuenta con RUC o RUS que le permita :Qué cantidad de tabajadores operan en su local
P emitir factura y/o boletas? 12 comercial?

N o

<.

mm,ﬁmwo

250

FIRMA DEL ADMINISTRADOR



Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos

Percy Andree Llerena Donayre

Genero: "M"

Local Comercial: 202

Pregunta Pregunta DNI: 71921698
ZEn que distrito reside? oQué porce,ﬂa,e de sus ingresos de_stma en
v promedio para el pago del alquiler?
a) Menos del 16%
Ao < alegre 6 XL 16% - 30%
&Cuinto tiempo lleva frrendlndo el local ¢) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
¢l mas importante
g 10 - 12 meses Y a) El precio
¢) Mis de 12 meses 7 S b) La ubicaci6n del centro comercial
2 Como fue que se entero de la disponibilidad &) 1 ubtbatsn dat local comercial
del local comercial? 5
a) Redes Sociales ) d) El tamario del iocal comercial
b) Afiches o Volantes 9_¢) La seguridad que brinda el centro comercial
3
¢) Publicidad Radial 8 .En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba _wenTa dke cosmetices
’*ﬂPor Ride i i tercero :Cuantos clle:,tes_ en promedio atiende
diariamente?
9
2De cuanto son sus ingresos mensuales 5/
percibidos? 3
4
;Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
=% B 0] 0 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
iSuele pagar el alquiler de su local comercial No
a tiempo?
Explique:
5 %Si
11
b) No
¢Cuenta con RUC o RUS que le permita :Qué cantidad de tabajadores operan en su local
‘ emitir factura y/o boletas? " comercial?

5i

1

el
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Socorro Zegarra Barrios Genero: "F" Lacal Comercial: 203
Pregunta Pregunta DNI: 25434889
:En que distrito reside? ;Qué porce‘ntaje de sus ingresos de.stm: en
] promedio para el pago del alquiler?
aga) Menos del 16%
y(j()uhuqm 6 “b) 16% - 30%
Cudnto tiempo lleva a.rrendando el local ©) 31% - 45%
comercial?
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
—)‘ﬂ - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
el mas importante
d) 10 - 12 meses a) Elprecio 5
¢) Mas de 12 meses 7 b) La ubicaci6n del centro comercial 'l{
.Coémo fue que se entero de l.a disponibilidad o) La ubicacién dél local comercial 3
del local comercial?
56 Redes Sociales d) El tamano del local comercial <
b) Afiches o Volantes ©) La seguridad que brinda el centro comercial ]
3
¢) Publicidad Radial 8 .En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba Glon e Be 'Ll‘,ﬁf 30
P o aton: e i tercit ;Cudntos chel‘nef en promedio atiende
diariamentc?
9
;De cuanto son sus ingresos mensuales /}
percibidos?
4
j l % 50 000 Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
” O 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
;Suele pagar el alquiler de su local comercial gl
a tiempo?
Explique:
Si .
5 i Bl cofad™ no conTabo Con
11 : .
_ Temps para ovor o eelpo
0
P{ o wisila guade
;Cuenta con RUC o RUS que le permita :Qué cantidad de tabajadores operan en su local
é emitir factura y/o boletas? 12 comercial?

d
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres v Apellidos Juan Jesus Rodriguez Mamani Genero: "M" Local Comercial: 204
Pregunta Pregunta DNI: 69434889
¥  xud it :Qué porcentaje de sus ingresos destina en
{ R0 Qe e rosie? promedio para el pago del alquiler?
. . ) Menos del 16%
celorvdo =
Cerv 6 W(16% - 30%
Y
. Cudinto tlemp:ll:.:::i;lr:ndlndo el local ¢) 31%-- 45%
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
b) 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
ﬁ - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo el 5
¢l mas importante
d) 10 - 12 meses a) El precio %
e) Mis de 12 meses 7 b) La ubicacion del centro comercial Y
g5 e q::I512::::;"'“‘:::;?,“”"““’i""'d ¢) La ubicacién del local comercial 5
ARedes Sociales d) El tamano del local comercial A
b) Afiches o Volantes ¢) La seguridad que brinda el centro comercial 2
3
¢) Publicidad Radial 8 <En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba
3 Cudntos clientes en promedio atiende
¢) Por comentarios de un tercero L diafamente?
;De cuanto son sus ingresos mensuales !
‘ percibidos? H m\-"nCWY'eT
4
quo & Tuvo dificultades al momento de iniciar con el
10 proceso de arrendamiento del local comercial?
;Suele pagar el alquiler de su local comercial N o
a tiempo?
Explique:
5 a) Si
11
><No
¢Cuenta con RUC o RUS que le permita :Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? 12 comercial?

No

A

=1
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Encuesta a los arrendatarios

Nombres y Apellidos

Nelly Josefina Donayre Ortega

Genero: "F"

Local Comercial: 206-208

Pregunta Pregunta DNI: 25509888
3 : it Ea ;Qué porcentaje de sus ingresos destina en
1 Ll L promedio para el pago del alquiler?
a) Menos del 16%
Cexcobo 6 b) 16% - 30%
:Cudnto tiempo lleva arrendando el local -
‘ p(::omercial‘! }U]% S5
a) 0 - 3 meses d) 46% - 60%
W 4 - 6 meses ¢) Mas del 60%
2 Ordene del 1 al 5 los factores a considerar al
¢) 7 - 9 meses momento de rentar un local comercial, siendo ¢l 5
el mas importante
d) 10 - 12 meses a) El precio 4
¢) Mas de 12 meses 7 b) La ubicacién del centro comercial 2.
e e q::lsl:) ::It ::(:nii::.ﬂswnib“id‘d ¢) La ubicacion del local comercial S
a) Redes Sociales d) El tamano del local comercial |
b) Afiches o Volantes e) La seguridad que brinda el centro comercial-3
3
¢) Publicidad Radial 3 +En que rubro se desenvuelve su negocio?
d) Publicidad Televisiba Colzade poie 26MaS
P b e . Cudntos clientes en promedio atiende
#) Por comentarios de un tercero it
L
:De cuanto son sus ingresos mensuales 1%
percibidos?
4
5/ 3y JTuvo dificultades al momento de iniciar con el
; 10 proceso de arrendamiento del local comercial?
2Suele pagar el alquiler de su local comercial =
a tiempo?
Expligue: £l cxseodcdos no Qe <alo
5 a) Si al exeglicex TEFTWES Y
Candiciones o= adgu lexeo un
11 Wi
M No
¢Cuenta con RUC o RUS que le permita .Qué cantidad de tabajadores operan en su local
6 emitir factura y/o boletas? 12 comercial?
3 2
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