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RESUMEN EJECUTIVO

Informe 1

El presente trabajo busca disminuir los accidentes de transito y a la vez ofrecer un producto
innovador para los motociclistas que tienen un parque automotor en crecimiento solo en el 2015
se registraron 266 000 unidades vendidas. El producto a ofrecer es una prenda que cumple dos
funciones chaleco y casaca teniendo un sistema de iluminacion led con carga autosustentable por
medio de paneles solares que permitira al motociclista estar siempre visible y sin preocuparse de
la carga del sistema electronico. El proyecto cuenta con un horizonte de evaluacién de 5 afios
bajo la razon social bleid S.A.C. La estrategia que la empresa tendra sera la de diferenciacion, ya
que actualmente no existe un producto igual en Perd.
Informe 2

Durante la etapa del estudio de mercado se realizé los criterios de evaluaciones para poder
segmentar nuestro publico objetivo, teniendo como resultado la segmentacion de personas del
rango de edad de 18 a 55 afios de nivel socioeconémico A, B, y C con un estilo de vida de
conductores de motocicletas que vivan dentro de lima metropolitana. El estudio se llev6 acabo
por medio de encuestas, focus group y entrevista de profundidad, teniendo resultados relevantes
como el 95.4% de aceptacion del producto e intensién de compra. El concepto de nuestro
producto va reflejado en nuestro eslogan “Ilumina tu camino”. Nuestros productos tendran un
precio de 310 soles para distribuidor y 400 soles para clientes directos y se vendera por medio de
2 canales, 70% distribuidores y 30% en clientes directos. Se realizara campafas de lanzamiento
en eventos donde probaran el producto y se auspiciara los eventos realizados por la comunidad
motera a su vez tendremos una campania informativa anticipada por revistas como mundo tuerca

y nitro, gastando asi un total de 16.80% de marketing sobre las ventas en el primer afio.



11

Informe 3

La empresa est4 conformada por 6 socios, cada uno teniendo una participacion del 16.67%
con una inversion cada uno de 60,399.41 nuevos soles. La empresa se acogera al régimen pyme
tributario que nos permite tener ventas menores de 1700 UIT. El gasto para la constitucién de la
empresa es de 3,202.02 nuevos soles, la planilla proyectada es de 26% sobre las ventas el primer
afio, disminuyendo en 2% cada afo. Nuestro proceso de fabricacion es de 3 prendas cada media
hora, con lo cual podemos tener una produccion anual de 10,368 unidades cubriendo asi nuestros
primeros 3 afios de produccion, a partir del afio 4 y 5, se realizaran horas extras para completar la
produccién. El costo de fabricacion del producto es a partir de 82.46 nuevos soles un 27% del
precio de distribuidor y 21% del precio de venta directa generando asi margenes de costos
variables menos del 30%. El local que cuenta con 300 metros cuadrados estara ubicado en el
distrito de ate con un alquiler de $ 2,002.00 dolares americanos mensuales.
Informe Final

La inversion en el primer afio es de S/. 477,938.12 nuevos soles, cubierto un 76% con capital
propio y 24% con financiamiento. Durante el primer afio se proyecta a vender mas de 3 millones
de nuevos soles teniendo un crecimiento de hasta 4.3 millones de soles al 5to afio. Al final del
proyecto se espera que la TIR de 63% y el VAN 295,881.46, en base a la relacion beneficio
costos que tenemos podemos decir que por cada sol de inversidn se recibe 1.53 soles como
proyecto y 1.73 como inversionista. Nuestro punto de equilibro es de 7536 unidades durante el
primer afio, 7189 unidades en el segundo afio, 6775 unidades en el tercer afio, 6519 unidades en
el cuarto afio y 6239 unidades en el quinto afio, significa que en este punto no se gana ni se

pierde.
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Capitulo I: Informacion general
1.1.Nombre de la empresa, Horizonte de evaluacion.
1.1.1. Razon social: BLEID S.A.C.

1.1.2. Nombre comercial: BLEID

BLEID

Ilumina tu camino
Figura 1. Logo de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.
1.1.3. Horizonte de evaluacion

El presente proyecto se realizara en base a una proyeccion de cinco afios que iniciara desde el
afo 2018 hasta el 2022, permitiendo asi contemplar el afio 2017 como etapa de pre-analisis sobre
la viabilidad del proyecto. En el afio 2018 comenzara el periodo inicial de inversion e
implementacién de infraestructura por parte de los socios. Los afios siguientes 2019. 2020 y
2021, se permitira evaluar la productividad del proyecto en base a las proyecciones establecidas
por cada afio, permitiendo asi tener un control y seguimiento de la vida Gtil del proyecto. El
Gltimo afio de proyeccidn 2022 se realizara el periodo de liquidacion de todos los activos. Es
importante precisar que la proyeccion realizada permitird demostrar los resultados del proyecto
sobre su rentabilidad, logrando asi atraer inversionistas que se encuentren interesados en las
utilidades que se generara por la realizacion del presente proyecto.

1.2. Actividad econdmica, Cédigo CIIU y Partida arancelaria.

1.2.1. Actividad econémica.
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La empresa contara con un modelo econémico industrial de manufactura textil, ofreciendo
productos con iluminacion autosustentable! para el uso vial, lo cual esta actividad generara
utilidades por la venta de los productos.

1.2.2. Cédigo CIIU.

El cddigo de Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), permite clasificar las
actividades economicas dentro de los paises por las empresas.

El contenido y el alcance de cada categoria de la clasificacion se define en una nota

explicativa detalla, en la que también se destacan las cuestiones de delimitacién mediante

ejemplos de actividades que pueden parecer similares pero que se clasifican en otras partes de

la ClIU. (Principios, definiciones y normas de clasificacion, 2009, p. 4)

El cddigo ClIU a la que pertenece la empresa esta en la division 14 del grupo 141 de clase

1410 que permite la fabricacion de prendas de vestir y accesorios.

14 Fabricacion de prendas de vestir

141 1410  Fabricacion de prendas de vestir, excepto prendas de piel

142 1420  Fabricacion de articulos de piel

143 1430  Fabricacion de articulos de punto y ganchillo

Figura 2. Clasificacion que detalla la division donde se ubicara la empresa para realizar actividades econémicas.

Fuente: Clasificacién Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades econémicas (ClIU) Rv. 4

1.2.3. Partida arancelaria
El producto inicial que pasara a produccidn cuenta con la partida arancelaria 6217.10.00.002 que

se encuentra ubicada en la seccion XI del capitulo 62, soportada por el decreto supremo N° 342-

! Capacidad de poder generar energia propia con ayuda del sol a través de la energia renovable.

2Numero de partida arancelaria proporcionado por SUNAT. Fuente:
http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancel SO1Alias


http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancelS01Alias
http://www.aduanet.gob.pe/itarancel/arancelS01Alias
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206-EF donde se especifica y detalla los aranceles de aduanas que tiene los diferentes productos
a exportar e importar.
1.3. Definicion de Negocio y Modelo CANVAS.
1.3.1. Definicion de negocio.

La idea de negocio surge en poder contribuir con una solucion al problema de los accidentes
de trafico, que existe en la sociedad hoy en dia y que sigue creciendo con el pasar de los tiempos.
Por esa razon nos hemos centrado en poder ofrecer un producto textil a los ciudadanos que
realizan actividades de manejo en vehiculos menores, ayudandolos a tener una forma de
visibilidad mientras se encuentren manejando evitando asi un posible accidente.

El proyecto cuenta con 4 fases que soporta la idea de negocio, identificando los puntos de

valor que se consideraran al momento de desarrollar el negocio.

Comprar Insumos

Fabricar Actividades ) Post
producto Claves Venta

Venta de Producto

Figura 3. Actividades claves del negocio. Fuente:

Elaboracién propia.
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En la actualidad dentro de mercado peruano no se vende ni fabrica este tipo de productos que
son esenciales para poder evitar accidentes viales. A diferencia de otros paises como Colombia,
México y Chile que han desarrollado productos similares con normas de regulacién para el uso
obligatorio de estos productos. En Per( existe un producto sustituto que son los chalecos
reflectivos fabricados dentro del territorio peruano por empresas locales, estos productos cuentan
con un disefio tradicional haciendo que el producto no sea muy atractivo para el uso cotidiano,

resaltando que su rango de visibilidad es de 150 a 400 metros® con luces altas de vehiculos

El uso del #ChalecoReflectante
te puede salvar la vida

Una persona con chaleco reflectante es visible desde mas
de 150 metros y con luces altas incluso desde 400 metros.

Situacian 1 Menos de 40 metros A 65 km/h, el conductor no
s podria detenerse dentro de su
alcance visual

A 100 km/h, el conductor
podria detenerse dentro de
su alcance visual

Mas de 150 metros

Figura 4. Rango de visibilidad de chalecos. Fuente: “Comision Nacional de Seguridad

de Transito (CONASET - Chile).

Esto nos lleva a determinar la importancia sobre el uso del chaleco y la tendencia a su
regulacion, por lo que actualmente no existe una empresa peruana que ofrezca este tipo de
producto con iluminacion led, ya que solo se encuentra productos sustitutos que son los chalecos
reflectivos, generando asi una oportunidad negocio sin competidores directos.

1.3.2. Modelo CANVAS.
El modelo CANVAS es “Un modelo de negocio que describe las bases sobre las que una

empresa crea, proporciona y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 14). Por ello vamos a

% Dato proporcionado por la comisién nacional de seguridad de transito (CONASET) Chile.
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plasmar nuestra idea de negocio en este modelo para que nos permitira analizar y validar nuestra

propuesta de negocio mediante sus 9 partes las cuales se detallara a continuacion:

Segmentacion de clientes: Nuestro publico objetivo principal son los motorizados y
ciclistas que realicen la actividad de manejo.

Propuesta de valor: Por medio de nuestros productos ofreceremos a nuestros clientes
un método de prevencion de accidentes, visibilidad en todo momento durante su
trayectoria de viaje y comodidad del producto cuando lo lleve puesto.

Relacién con el cliente: Es importante para nosotros establecer una buena relacion con
los clientes, por lo que se habilitara canales de social media que nos permita
interactuar con nuestros clientes contdndonos su experiencia y brindandole ayuda ante
cualquier eventualidad que tengan con el producto por medio de nuestro compromiso
de seguridad y comodidad.

Canales: Nuestro canal principal de distribucion sera la venta por internet que se
realizara por medio de aplicacién movil o sistema web, este servicio serd acompariado
con envio delivery a través de empresas terceras. Ofreceremos catalogos online que
seran publicados y enviados por medio de nuestros sistemas.

Actividades claves: Se ha establecido 3 factores importantes para que este negocio, el
primero es el marketing digital que permite ofrecer nuestros productos con publicidad
a bajo costo y segmentar a nuestros clientes. El segundo punto es la produccién que
consiste en realizar prendas con materiales adecuados para brindar comodidad y
seguridad. El tercer factor es la capacitacion del personal, es importante realizar
innovaciones constantes sobre el producto, que permita ser mejorado o renovado para

mantener a nuestros clientes.
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e Recursos claves: Para soportar lo descrito anteriormente es importante tener
profesionales capacitados, plataformas tecnoldgicas y un area de calidad.

e Socios claves: Proveedores de paneles solares, telas, entidades financieras, empresas
logisticas y experiencia del usuario.

e Estructura de costo: La infraestructura, empleados, marketing digital y materiales de
produccidn son elementos fundamentales en lo que se invertira.

e Flujo de ingreso: La Unica fuente de ingreso por el momento serd la venta del
producto.

1.4. Descripcién del producto.

Este proyecto busca ofrecer un producto textil con tecnologia de iluminacién por medios de
tiras led que se ubicaran en el espaldar de la prenda dentro de la costura permitiendo visualizarse
una franja de luz notoria de noche mientras que de dia solo sera visible minimamente para
mantener el estilo de la prenda. El sistema se compondra por una placa Arduino*y sensores junto
a una fuente de energia por bateria con un sistema de auto carga por medio de paneles solares
gue tendra una conexion por medio de cables flexibles incrustados dentro de la costura de la
prenda para evitar su visibilidad, logrando asi que el producto mantenga un estilo habitual y

comodidad en base a sus diferentes tallas:

Sexo Tallas
Hombres S M L XL
Mujeres S M L -

Figura 5. Medidas de Prendas. Fuente: Elaboracién propia.

El producto tendra 3 pasos para su elaboracion destacando cada uno de ellos como parte del

proceso de manufactura.

4 Prototipo electrénico que esta desarrollado con cddigo abierto para diferentes propdsitos.
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e Paso N°01 — Disefio y confeccion de prenda.
Se realiza un disefio sobre la prenda a producir para luego ser derivada al area de confeccion
donde se tendra los insumos para su creacion, la tela a escoger dependera de las ofrecidas por la
empresa de acuerdo a su stock, teniendo como base fundamental la tela reflectante para la

fabricacion de los chalecos.

Figura 6. Costura con incrustacion de cables. Fuente: Elaboracién propia

e Paso N°02. — Instalacion del sistema led.
Al terminar de realizar el paso anterior, esta prenda sera llevada a un segundo nivel donde se
realizara la integracion con el mecanismo de iluminacion autosustentable por medio de paneles

solares acompafiado con el circuito integrado Arduino y los sensores.

Figura 7. Implementando sistema de iluminacion. Fuente:

Elaboracién propia.
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e Paso N°03. - Area de calidad.

Al ser un proceso donde se contempla tecnologia es necesario revisar la calidad del producto
para evitar cualquier inconveniente futuro sobre todo pensando en la salud del cliente, por ello es
necesario revisar el producto y probar antes de su venta o entrega al cliente.

Las ventajas que encontramos al tener un producto de esta magnitud, se basa en la forma que
ayuda a la persona a mantenerse visible ante los vehiculos livianos y pesados, ya que debido a la
poca iluminacion con la que cuentan nuestro publico objetivo son blancos féaciles para sufrir un
accidente vial, otra ventaja se basa en la usabilidad que puede darle la persona a esta prenda, ya
que al tener un sistema de carga con energia limpia permite sentirse seguro de poder usarlo en
cualquier momento.

El funcionamiento basico se establece de forma que la persona debe usar el chaleco durante el
dia como parte de su rutina habitual mientras se encuentre manejando un vehiculo o caminando,
lo cual ayudara al panel solar instalado a recepcionar la carga acumulada en la bateria para su uso
durante la noche. El tiempo de carga promedio de la bateria es de 5 a 10 horas® de acuerdo a la
exposicion del hombre ante la luz solar o artificial®.

El sistema funcionara con un ingreso de corriente de 3.8V generada por una bateria de un
celular, que alimentara el sistema poniendo en funcionamiento todas las opciones programadas
dentro del circuito electrénico, encendido de la tira led por medio de la programacion

automatizada o de forma manual.

5> Un panel solar de 10cm carga 100mAh por cada hora aprox. Lo cual una bateria de 2000 mAh cargaria en 20 horas
aprox. Al ser 2 paneles reduciremos el tiempo de carga. Fuente: http://www.bloglenovo.es/cargadores-solares-
realmente-funcionan/

8 Los paneles solares son receptores de luz por medio de la exposicién al sol o al que se encuentra dentro de los
lugares alumbrados con luz artificial. Fuente: http://www.ehowenespanol.com/paneles-solares-absorber-luz-
artificial-hechos_232559/


http://www.bloglenovo.es/cargadores-solares-
http://www.ehowenespanol.com/paneles-solares-absorber-luz-

Lista de productos utilizados para la fabricacion del producto en mencién:

Figura 8. Placa Arduino Fuente:

aliexpress

‘

8cm

/

Figura 9. Panel solar.

s'scm\

Fuente: aliexpress

Figura 11. Luces led Fuente: Google.

20
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1.5. Oportunidad de Negocio.

Uno de los grandes problemas que afecta a la poblacion son los accidentes de transitos, estos
se pueden originar de multiples formas como, por ejemplo: fallos en la pista, mala maniobra,
choque con otro vehiculo, exceso de velocidad, estado etilico entre otras méas. Sin embargo,
existe accidentes que son ocasionados intencionalmente debido a la falta de iluminacion que
tienen los vehiculos menores o por negligencia del conductor, para solucionar parte de los
problemas mencionados se ha visto realizar una prenda con iluminacién autosustentable, que
permitird a su portador a encontrarse siempre visible durante toda su trayectoria.

Por otro lado, la demanda actual de motos en Per( ha ido creciendo de forma répida. Esto a
causa de la buena economia que va teniendo nuestro pais con diferencia del afio 2014 donde se

ha tenido una pequefia baja que se remonté en el afio posterior’.

ARos 2011 2012 2013 2014 2015
Motocicletas 141783,00f 170811,00 240665,00f 233403,00, 266000,00

Figura 9.Venta de motocicletas anuales Fuente: Elaboracién propia con informacion del AAP,

El comercio y América Economia.

Pero a pesar del incremento en ventas de motos no se ha disminuido los accidentes de transito,
ya que por lo contrario estos han aumentado considerablemente. Solo en el primer trimestre del

2017 se han generado 74 accidentes de motos ocasionando problemas sociales y econémicos.

Accidentes con MOTOS TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

2013 2014 2015 2016 2017
Accidente con DANOS MATERIALES 5 18 47 59 15
2 Accidente con VICTIMA HERIDA 24 101 176 180 58
3 Accidente con VICTIMA FATAL 0 1 5 1 1

TOTAL 29 120 228 240 74

Figura 10. Accidentes con motos. Fuente: Lamsac.

7 http://www.todomotos.pe/mercado/1155-aap-balance-2012-motocicletas-trimotos,
http://mundotuerca.com.pe/webmt3/estadisticas-de-motos-aap-octubre-2014/,



http://www.todomotos.pe/mercado/1155-aap-balance-2012-motocicletas-trimotos
http://mundotuerca.com.pe/webmt3/estadisticas-de-motos-aap-octubre-2014/
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Considerando que afios anteriores desde el afio 2009 al 2015 se ha tenido tasas en incremento

en accidentes de transito en los distintos departamentos del Peru.
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Figura 11. Accidentes de transito por departamentos del Per(. Fuente Policia Nacional del Perd, Anuario estadistico
2015.

Cabe precisar que a nivel mundial Latinoamérica es uno de los lugares con altos indices de
accidentes con causa de muerte en motociclistas y ciclistas. Segan la Organizacion mundial de la
salud dice: “La mitad de todas las victimas mortales ocasionadas por los accidentes de transito

son peatones, ciclistas y motociclistas” (Organizacion mundial de la salud., 2015, p. 4).

Mundo
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Europa ditiits
. Mediterran:
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Figura 12. Muerte por accidente de transito. Fuente: Organizacion Mundial de la Salud.
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1.6. Estrategia Genérica de la Empresa

Antes de establecer la estrategia genérica que tendréa la empresa es importante reconocer cual
es la mejor estrategia para la empresa, por lo cual Porter nos indica que existe tres tipos de
estrategias, liderazgos en costos, diferenciacion y enfoque o concentracion. Nuestra empresa
ofrece un producto nuevo en el mercado con un sistema autosustentable que permite estar un
paso delante de las deméas empresas, por lo cual no tengamos competencia directa al ofrecer
nuestro producto. Analizando los puntos anteriores podemos deducir que tenemos una ventaja
competitiva que permite alinearnos a la estrategia de diferenciacion, considerando que con el
pasar del tiempo la tecnologia aplicada serd mejorada. Asi podemos mantenernos pioneros en la

industria del chaleco autosustentable.

E Ventajas Estratégicas

S
g t Singularidad percibida Posicion de
i ¢ por el consumidor bajos costos
] a
e
t : . Lo !a Diferenciacién Liderazgo en costos
i € industria
v &
0o Solo un

C Enfoque (segmentacion o especializacion)

0 segmento

Figura 13. Matriz de Estrategias Genéricas. Fuente: (Porter, 2009, p. 81).
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Capitulo I1: Andlisis del entorno

2.1. Anélisis del Macro entorno

2.1.1. Del Pais

2.1.1.1 Capital, ciudades importantes. Superficie, NUmero de habitantes.

El Per( contaba hasta el afio 2015 con una poblacion total de 31, 151,643 de los cuales 15,
643,814 son hombres y 15, 545,829 son mujeres, y con una superficie de 1°285,215.60km2,
ocupa el puesto 42 en tamafio de poblacion a nivel mundial y el nimero 8 en América. Se estima
que hacia el 2021 nuestro pais superara los 33 millones de habitantes y para el 2050 la poblacion
llegaré a los 40 millones segun la informacion proporcionada por el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEI). El incremento indicaria que aumentaria el nivel de consumo de
nuestro producto. Por dicho incremento de la poblacion se generardn mayores necesidades por
satisfacer, por lo tanto, nuestro producto contara con mayor demanda, lo cual elevara nuestros
niveles de producciones.

Tabla 1.

Poblacion de la capital y ciudades mas importantes 2015

CAPITAL N° DE HABITANTES SUPERFICIE (Km2)
LIMA 9,834,631 3,482,812

CIUDADES IMPORTANTES N° DE HABITANTES SUPERFICIE (Km2)

LA LIBERTAD 1,859,640 2,549,990
PIURA 1,844,129 3,565,750
CAJAMARCA 1,529,755 3,330,432
PUNO 1,415,608 7,199,900
JUNIN 1,350,783 4,432,880
CUSCO 1,316,729 7,198,650

AREQUIPA 1,287,205 6,334,539
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LAMBAYEQUE 1,260,650 1,447,952
ANCASH 1,148,634 3,588,991
LORETO 1,039,372 36,879,948
CALLAO 1,013,935 14,591

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).

2.1.1.2 Tasa de crecimiento de la poblacién. Ingreso per capita. Poblacion econémicamente
activa.

2.1.1.2.1. Tasa de crecimiento

La tasa de crecimiento nos indica el porcentaje en el que ha aumentado la poblacion de un
pais determinado respecto al afio anterior.

Tabla 2.

Tasa de crecimiento de la poblacion 2011 al 2015.

ANO 2011 2012 2013 2014 2015
Poblacion 29,797,694 30,135,875 30,475,144 30,814,175 31,151,643
Tasa de
crecimiento 1.14% 1.13% 1.13% 1.11% 1.10%
(%)

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas e Informética (INEI)

Como podemos observar en el cuadro la poblacion peruana ha crecido durante el periodo de
tiempo que se analiza, este crecimiento traera consigo una demanda mayor de productos y
servicios para satisfacer las necesidades de todos los habitantes creando una oportunidad para las
empresas.

2.1.1.2.2. Ingreso per capita.

El ingreso per cépita es un célculo que se realiza para determinar el ingreso que percibe, en

promedio, cada uno de los habitantes de un pais.
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Tabla 3

Ingreso Per Cépita 2011 al 2015

ARO 2011 2012 2013 2014 2015
Ingreso per Cépita (US$) 577157  6387.79  6583.12  6491.05  6030.34

Fuente: Banco Mundial — Data Peru.

El ingreso per cépita peruano ha ido aumentando al pasar los afios, a pesar que en el afio 2014
y 2015 bajo un poco, sigue siendo beneficioso para la inversion en el pais, ya que las personas
estan aumentando su poder adquisitivo al pasar de los afios y con ello estan mas dispuestos a
consumir o adquirir nuevos productos o servicios para satisfacer sus necesidades. Segun el diario
Gestion El Latin Focus Consensus, realizd una encuesta que se realiza a 29 entidades nacionales
e internacionales, prevé que el PBI per cépita de Per( alcanzara los US$ 6,715 hacia el 2020.

2.1.1.2.3. Poblacién econdmicamente activa (PEA).

La poblacion econémicamente activa es la fuerza laboral con que cuenta un pais, engloba a la
poblacién en edad de trabajar, en el caso de Per( la edad apta para empezar a trabajar segun el
cddigo de nifios y adolescentes, en el articulo 53, indica que es 14 afios desempefiando cierta
actividad estipuladas en el mismo. El crecimiento de la PEA llega a ser una oportunidad para la
empresa debido a que a mayores personas que se encuentran laborando estas se pueden llegar
convertirse en clientes para nosotros.

Tabla 4.

Poblacion econ6micamente activa 2011 al 2015.

ANO 2011 2012 2013 2014 2015
PEA 15949.09 16142.12 16328.84 16396.38 16498.14
Tasa de
o 1.36% 1.21% 1.16% 0.41% 0.62%
crecimiento

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica (INEI).
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2.1.1.3. Balanza comercial: importaciones y exportaciones.
La Balanza comercial de un pais resulta de la diferencia entre sus exportaciones e
importaciones del periodo.

Tabla 5

Balanza comercial 2011 al 2015.

ANO 2011 2012 2013 2014 2015
EXPORTACIONES 46375.96 47410.61 42860.64 39532.68 34414.35
IMPORTACIONES 37151.52 41017.94 42356.18 41042.15 37330.79

BALANZA
COMERCIAL

9224.44 6392.67 504.45 -1509.47 -2916.44

Fuente: Banco central de reserva del Peru.

Podemos observar en el cuadro que a partir del 2013 tenemos un déficit ya que las
importaciones superaron las exportaciones. Segun el banco central de reserva del Per( la balanza
comercial paso de un déficit a un superavit de US$ 1,7 millones en el 2016 y se espera que en los
proximos dos afios continue elevandose, a niveles alrededor de US$ 4 millones por afio, por el
crecimiento de las exportaciones, tanto por mayores volimenes como por mejores precios
commodities

2.1.1.4. PBI, Tasa de inflacién, Tasa de interés, Tipo de cambio, Riesgo pais.

2.1.1.4.1. Producto Bruto Interno (PBI).

El producto bruto interno es el valor total de todos los bienes y servicios producidos en un
pais durante un periodo determinado, para comparar el desempefio econémico de los paises. En
el siguiente cuadro podemos observar que ha habido un crecimiento menor con respecto a los
afios anteriores. En el 2016 el PBI tuvo un crecimiento de 3.9% para el presente afio se espera
menor dinamismo debido al fendmeno del nifio que afecto la evolucion de varios sectores,

esperando un 3,5% de crecimiento, pero para el afio 2018 se espera mayor dinamismo esperando
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un crecimiento del PBI de 4,1% segun lo indicado por BCRP en su reporte de inflacion marzo
2017. Por otro lado, en el informe de actualizacion de proyecciones econdémicas del MEF, indica
que en el mediano plazo (2019-2021), la economia convergera a su nuevo potencial de 5% y a su
vez se espera un crecimiento anual de 1% debido a inversion en infraestructura, incremento de la
inversion minera y mayor inversiones en sectores no transables vinculados a la industria
constructora.

El incremento anual de PBI, crea mayor inversion, genera mayores fuentes de empleo y
aumenta la capacidad adquisitiva de las personas y aumenta la competitividad.

Tabla 6

Producto bruto interno 2011 al 2015.

ANO 2011 2012 2013 2014 2015
PBI 406,256,016 431,199,017 456,434,784 467,180,690 482,369,679
Variacion
Porcentual 6.33% 6.14% 5.85% 2.35% 3.25%
anual (%)

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).

2.1.1.4.2. Tasa de Inflacion.

La tasa de inflacidn se define como la elevacion sostenida de los precios de los bienes y
servicios de un pais determinado. Como podemos apreciar en el siguiente cuadro la inflacion en
el Peru se ha mantenido constante, de acuerdo al reporte del BCRP en el 2016 la inflacion se
ubicd por encima del rango meta reflejando los aumentos en algunos alimentos perecibles y para
el 2017 se proyecta que la inflacion se ubique alrededor de su limite superior durante el primer

semestre debido a los factores climaticos como el fendmeno del nifio.
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Tabla 7.

Tasa de inflacion del 2011 al 2015

ANO 2011 2012 2013 2014 2015

Inflacion (%) 4.74 2.65 2.86 3.22 4.40

Fuente: Banco central de Reserva del Pert (BCRP).

2.1.1.4.3. Tipo de cambio.

El tipo de cambio es el precio al cual una moneda se cambia por otra en el mercado de divisas.
Como observamos en el siguiente cuadro el tipo de cambio en el Peru se ha ido incrementando
durante estos ultimos 5 afios, lo cual puede ocasionar mayores costos para nuestro proyecto.

Tabla 8.

Tipo de cambio del 2011 al 2015.

ANO 2011 2012 2013 2014 2015

Tipo de cambio 2.75 2.64 2.70 2.84 3.19

Fuente: Banco central de Reserva del Peri (BCRP).

2.1.1.4.4. Riesgo Pais.
El Peru alcanzo la ratio del pais de 162 puntos basicos, posicionandose como el segundo mas
bajo de Latinoamérica segun lo indica ley en la guia de negocios e inversién 2015-2016, como lo

podemos observar en la siguiente figura.

re2.8141

. 335
. H
- 189

1761

Figura 14. Indicador de riesgo pais en puntos basicos. Fuente: Banco

Central de Reserva del Peru.
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2.1.1.5. Leyes o reglamentos generales vinculados al proyecto.

LEY DE PROMOCION Y FORMALIZACION DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA
LEY N° 28015 03/07/2003, tiene por objeto la promocion de la competitividad, formalizacion y
desarrollo de las micro y pequefias empresas para incrementar el empleo sostenible, su
productividad y rentabilidad, su contribucién al Producto Bruto Interno, la ampliacion del
mercado interno y las exportaciones, y su contribucion a la recaudacion tributaria.

LEY GENERAL DE SOCIEDADES N° 26887, establece un conjunto de reglas que deben
adoptar todas las sociedades, las cuales deben aportar bienes o servicios para el desarrollo de sus
actividades econdémicas, las formas societarias vigentes en el Per( son Sociedad anénima la cual
cuenta con ter modalidades que son: Sociedad Anonima, Sociedad Andnima Cerrada y Sociedad
Anoénima Abierta, otra forma societaria es La Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada,
La Sociedad Colectiva y La Sociedad En Comandita. Para nuestra empresa optaremos por ser
una Sociedad Andénima Cerrada por lo tanto el nimero de accionistas no puede ser menor de dos
y como méaximo 20 accionistas, es una persona juridica de Responsabilidad Limitada, no
podemaos inscribir nuestras acciones en el Registro Publico de Mercado de Valores.

LEY DE PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD LABORAL N° 728, Tiene como
objetivo velar por los trabajadores fomentando la capacitacion y formacién laboral, garantizando
ingresos de los trabajadores y unificar las normas de contratacion laboral y consolidar los
beneficios sociales existentes.

DECRETO LEGISLATIVO N° 1216, Tiene como propdsito fortalecer la operatividad de la
policia nacional del Peru para fiscalizar, supervisar y controlar los vehiculos en materia de
transito y transporte de personas y mercancias, en todo el territorio de la republica, para le

prevencion, investigacion y combate de los delitos y faltas, en el ejercicio de sus funciones y en
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el marco del sistema nacional de seguridad ciudadana. Haciendo mencion en el articulo 5 el uso
de implementos de seguridad e identificacion en vehiculos menores, los conductores y pasajeros
de motocicletas utilizan cascos de seguridad conforme a las especificaciones técnicas, asi como
chalecos distintivos que lleven impreso el nimero de placa del vehiculo. Asimismo, debe
instalarse la calcomania hologréfica de seguridad en la parte anterior del vehiculo que permita su
identificacion a traves de los sistemas de control electrénico vehicular.

2.1.2. Del Sector

2.1.2.1 Mercado internacional.

En este mercado podemos ver la balanza comercial del pais que viene a ser la diferencia entre

las exportaciones y las importaciones.

2012 2013 2014 2015 2016

1/ 1/ 1/

1. EXPORTACIONES 47 411 42 861 39533 34 414 37020
Productos tradicionales 35 869 31553 27 686 23 432 26137
Productos no tradicionales 11197 11 069 11 677 10 895 10782
Otros 345 238 171 88 100

2. IMPORTACIONES 41 018 42 356 41 042 373M 35132
Bienes de consumo 8 252 8 843 8899 8754 8614
Insumos 19 273 19 528 18 797 15 911 15140
Bienes de capital 13 347 13 664 12 911 12 002 11113
Otros bienes 145 321 435 664 264

3. BALANZA COMERCIAL 6 393 504 =1509 =2 916 1888

Figura 15. Balanza comercial. Fuente: BCRP, SUNAT, Zofratacna, Banco de la nacién y empresas.

A maés detalle podemos ver las exportaciones que estan dentro de nuestro sector que son los
productos textiles y en estos ultimos cinco afos las exportaciones han ido decreciendo, pero no
significa que continuard asi ya que este es un mercado con mucha demanda tanto dentro y fuera

del pais.
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2012 2013 2014 2015 2016
1. Productos tradicionales 35 869 31 553 27 686 23 291 26 004
Pesqueros 2312 1707 1731 1449 1267
Agricolas 1095 786 847 704 876
Mineros 27 467 23789 20 545 18 836 21 652
Petréleo y derivados 4 996 5271 4 562 2 302 2210
2. Productos no tradicionales 11197 11 069 11 677 10 857 10 733
Agropecuarios 3083 3444 4 231 4 387 4 667
Pesqueros 1017 1030 1155 934 907
Textiles 2177 1928 1 800 1329 1195
Maderas y papeles, y sus manufacturas 438 427 4186 352 a2
Quimicos 1636 1510 1515 1402 1334
Minerales no metélicos 722 722 664 698 640
Sidero-metallrgicos y joyeria 1301 1320 1149 1080 1 084
Metal-mecénicos 545 544 581 525 442
Otros 277 143 165 150 143
3. Otros 345 238 171 87 100
4. TOTAL EXPORTACIONES 47 411 42 861 39 533 34 236 36 8338
ESTRUCTURA PORCENTUAL (%)
Pesqueros 4.9 4.0 4.4 4.2 3.4
Agricolas 2.3 1.8 2.1 2.1 2.4
Mineros 57.9 55.5 52.0 55.0 58.8
Petréleo y derivados 10.5 12.3 11.5 6.7 6.0
TRADICIONALES 75.6 73.6 70.0 68.0 70.6
NO TRADICIONALES 236 25.8 29.5 3.7 29.1
OTROS 0.8 0.6 0.5 0.3 0.3
TOTAL 100 100 100 100 100

Figura 16. Exportaciones FOB, por grupo de productos. Fuente: BCRP, Sunat y empresas.

En cuanto a las importaciones segln su uso o destino econémico, podemos ver que las

importaciones de materias primas para el sector industrial son aquellos que mas se importan en el

pais.
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2012 2013 2014 2015 2016

1. BIENES DE CONSUMO 8 252 8843 8 899 8791 8612
No duraderos 4082 4 502 4 657 4 767 4636
Duraderos 4170 4342 4243 4024 3976

2. INSUMOS 19 273 19 528 18 797 15 923 15 115
Combustibles, lubricantes y conexos 5 885 6 454 5754 3671 3 800
Materias primas para la agricultura 1292 1244 1339 1237 1211
Materias primas para la industria 12 096 11 830 11 704 11016 10 104

3. BIENES DE CAPITAL 13 347 13 664 12 911 12 007 11 116
Materiales de construccion 1488 1443 1422 1420 1112
Para la agricultura 137 131 141 160 144
Para la industria 8 168 8 327 3 689 7 842 7271
Equipos de transporte 3 5hH4 3762 2 660 2583 2 H88

4. OTROS BIENES 145 321 435 664 264
5. TOTAL IMPORTACIONES 41 018 42 356 41 042 37 385 35107

Figura 17. Importaciones FOB segulin uso o destino econémico.

2.1.2.2. Mercado del consumidor

2.1.2.2.1. Poblacién

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) el Perd registra una poblacion
de 31°151,643 habitantes hasta el afio 2015. El siguiente cuadro nos muestra la cantidad de

habitantes por departamento y género.



POBLACION ESTIMADA AL 30 DE JUNIO, PORARIOS CALENDARIO Y SEXO,
SEGUN DEPARTANENT 08, 20122015
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UBIGEQ| DEPARTAMENTO a2 Gl Gl Gl
Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total Hombre Mujer

000000 PERU) 30,135,875 15,103,003 15,032,872 30,475,144 15271062 15,204,082 30,814,175 15438887 15375288 31151643 15,605,814 15,545,820
010000 AMAZOMAS 417508 28,757 187,711 418,404 220810 18,594 421122 221729 189,393 422,629 222,5% 200,003
020000 ANCASH 129,301 57137 555013 115,962 575331 560631 1142,400 579,214 563105 1148634 582678 565656
030000 APURIMAC 451881 230,263 221500 254,324 231664 222,660 456,652 232,904 223660 450,830 234,224 224608
040000 AREQUIPA 1245,251 615,670 626572 1258182 625,245 633018 1273180 531863 84130 1267,205 638,490 848725
050000 AYACUCHO 565,029 338,95 327040 673,609 343,265 330344 681149 W75 333632 688,657 B4 3%,910
DE0000  CAJAMARCA 153,802 781805 751987 158,764 765,045 TS 1525064 767,5% 779 152755 770,43 750,321
070000 GALLAO 969,170 483718 485452 982,600 490,081 42,718 996,455 496451 500004 L0315 502923 507,392
080000 CUSCO 1202175 655,500 636675 1300609 650,620 640076 1300006 663,640 6566 1315720 667,502 648227
090000 HUANCAVELICA 453,560 241851 241620 487,472 244132 243,340 401,278 246,263 245,010 484,963 248,341 246622
100000 HUANUGO 540,984 427,084 413890 847,714 430,580 417,134 854,234 433,950 420276 060,537 437,223 423,314
110000 ICA 763,558 08308 380540 771507 387160 381,318 779,372 301313 388,050 787170 395,39 6L772
120000 JUNIN 1321407 667187 654220 1331253 672168 650055 1341084 677133 663576 1350783 682120 668654
130000 LA LIBERTAD 1791659 592,500 95,750 1814,276 604,342 909834 18%.960 415,504 9256 185,540 627,260 832360
140000 LAMBAYEGUE 1229260 597,871 63380 123,892 602,750 67123 1250340 607572 842777 1260650 612,304 645,306
150000 LIMA 930549 45A342 475 9540896 4651967  4RE9029  GERSON 4721605 4867406 OAIZSL  4791A7 5046374
160000 LORETO 1006953 525,65 48,205 101,150 531538 236622 1025968 537,202 01766 10,372 542,646 496728
170000 MADRE DE DIOS 127,639 73,268 54,341 130876 75164 55,712 134105 77021 57084 57,38 78,863 58453
180000 MOGUEGUA 174,359 93,350 B1509 176,736 94,332 82404 a2 95,308 83303 180,477 95,276 84,200
190000 PASCO 207,501 57,049 140542 290,807 158,507 141300 01988 59,944 142044 304,58 BLER 42786
200000 PIURA 1759,607 903,527 896080 1914622 o11,031 909581 1829,496 918481 9IEE 184418 925,765 918,354
210000 PUNO a2 689813 637300 130684 696,312 603372 1402406 702,63 809562 1415608 708,705 705003
220000 SAN MARTIN 506,452 430716 367.736 818,061 444,972 373089 829,520 45119 376,384 540,790 457157 383503
230000 TACNA 28,015 70,485 155448 3,276 172655 160,621 337,583 4813 B2770 341538 76841 164807
240000 TUMBES 8,227 23,783 104434 231480 125,533 05347 234,638 127,216 07422 237,685 128683 06852
250000 UCAYALI 477,618 253,630 223985 483,708 256,778 226832 469,664 259,850 229,81 465,522 262,570 252652

Figura 198. Estimacion de poblacién. Fuente: Instituto nacional de estadistica e informatica.

En el siguiente cuadro podemos ver la cantidad de habitantes en el Peru segun los rangos de

edades hasta el afio 2015:

POBLACION TOTAL AL 30 DE JUNIO DE CADA ANO, SEGUN SEXO Y
GRUPO DE EDAD, 2005 - 2015

Sexo y grupo Poblacion al 30 de junio

de edad 2010 2012 2013 2015
Total 29,461,933 30,135,875 30,475,144 31,151,643
0-4 2958307 2923685 2902061 2,861,874
5-9 2938,148 2,935,092 2933928 2922744
10-14 2926874 2,920,824 2918474 2914182
15-19 2894913 2,896,820 2,893,495 2,887,529
20-24 2,736,208 2,780,765 2,799,860 2,828,387
25-29 2485715 2,550,294 2589833 2,661,346
30-34 2,327,388 2,363,720 2375336 2,411,781
35-39 2,040,580 2,130,122 2,177,534 2,258,372
40-44 1,784,657 1,858,204 1,896,535 1,977,630
45- 49 1,544,094 1,618,127 1,653,048 1,725,353
50-54 1,262,267 1,349,968 1396917 1,486,312
£5-69 1,028,294 1,096,482 1,130,769 1,205,103

Figura 189. Fuente: Instituto nacion de

Estadisticas e Informatica. Per(: Estimacion

y proyecciones de poblacién 1950 - 2050
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2.1.2.2.2. Ingreso Per Capita
El ingreso per capita se define como el promedio de ingresos expresado en soles o dolares de
cada habitante dentro de un pais determinado durante un tiempo especifico y normalmente se

calcula de manera anual. A continuacion, el ingreso per capita por habitante en el Peru.

PERU: PRODUCTO BRUTO INTERNO TOTALY POR HABITANTE, SERIE 1994 - 2016

{Valores a precios corrientes)

Producto Bruto Intemo eactol
Producto Bruto Interno B Implicito del
por habitante -
= e U
ancs ~ Poblacién Tasas Tasa
Millones de Tasas Anuales Nuevos
o Anuales de Anual de
Nuevos Soles de Crecimiento Soles o e
Crecimiento Crecimiento
2012 508,131 7.4 30,135,875 16,861 6.2 1.2
2013P/ 543,670 7.0 30,475,144 17,840 58 1.1
2014pP/ 570,780 5.0 30,814,175 18,523 3.8 2.6
2015E/ 602,527 5.6 31,151,643 19,342 44 2.2
2016E/ 648,719 7.7 31,488,625 20,602 6.5 3.6

Figura 20 Estimaciones y proyecciones de poblacion 1950 - 2050. Fuente: Instituto Nacion

de Estadisticas e Informatica.

Podemos ver que el ingreso per capita del peruano va en aumento, lo cual es beneficioso para
la inversion en el pais y para nuestro proyecto ya que las personas cuentan con un mayor poder
adquisitivo afio tras afio y por ende pueden estar dispuestos a adquirir nuevos productos o
Servicios.

Estilos de vida:

Nuestro producto va dirigido a personas con estilos de vida diferentes pero que tengan en

comun motocicletas y una vida activa al manejar vehiculos menores (motocicletas).



2.1.2.3. Mercado de proveedores.

2.1.2.3.1. Precios

indice de Precios al Por Mayor a Nivel Nacional, Junio 2016

Bivel daDosamonaciin Ponderacion Variacion Porcentual
9reg (%) Junio2016 | Ene-dunds ] Jul15-Jun6

indice General 100,00 0,56 -0,23 1,02
1,0 Productos Nacionales 75,92 0,62 -0,01 1,24
1,1 Sector Agropecuario 10,55 0,63 -4,06 3,80
1.2 Sector Pesca 0,63 2,01 9,00 9,25
1,3 Sector Manufactura 64,74 0,60 0,66 0,70
2,0 Productos Importados 24,08 0,38 -0,91 0,33
2,1 Sector Agropecuario 1,28 0,60 1,20 0,69
23 Sector Manufactura 22,80 0,36 -1,02 0,31

Figura 21. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) podemos ver que dentro del
sector de manufactura tanto como productos nacionales e importados, han subido los precios
dentro del sector de manufactura, pero es mas por el combustible, petrdleo y la gasolina que de

alguna manera incide con el sector en general.

indice de Precios de Maquinaria y Equipo de Lima Metropolitana, Junio 2016
Kol do dbsadreaicibn Ponderacion Variacion Porcentual
. - (%) Junio 2016 ] Ene-Junib ] Jul15-Jun.16

Maquinaria y Equipo 100,00 0,37 -0,61 4,05
1 Maquinaria y Equipo Nacional 27,85 0,49 0,36 3n
1" Maquinaria y Equipo para la Agricultura 0,48 0,18 2,30 07
12 Maquinaria y Equipo para la Industria 16,88 0,56 0,61 397
13 Maquinaria y Equipo para el Transporte 8.45 0,54 0,54 450
14 Otra Maquinaria y Equipo 2,04 0,24 2,12 0,83
2 Maquinaria y Equipo Importado 72,15 0,33 -0,96 418
21 Maquinaria y Equipo para la Agricultura 1,23 0,83 -1,09 5,36
22 Maquinaria y Equipo para la Industria 4247 047 0,88 3,9%
23 Maquinaria y Equipo para el Transporte 2499 0,09 -1,08 454
24 Otra Maquinaria y Equipo 346 0,28 -112 372

Figura 22 Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.



Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), las maquinarias dentro del

sector industrial son las que han subido sus precios, pero en cuanto al sector su porcentaje de

participacion es minimo, pero igual se ve afectado.

2.1.2.3.2. Disponibilidad
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Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), en cuanto a la disponibilidad

de los insumos, podemos ver que la industria textil a diferencia de otras industrias es aquella que

produce mas en toneladas y metros. La tendencia que esta produccion tiene es una tendencia

alcista, pero a veces bajista, pero se mantiene.

159 PRODUCCION DE LAS INDUSTRIAS TEXTILES, CUERQ Y CALZADO, PAPEL Y EDICION E IMPRESION,

2008 - 2012
ciiu Unidad
Divisié Producto de 2008 P! 2009 P/ 2010 P 2011 PI 2012 P!
Grupo Medida
17 Productos textiles
171 Hilatura, tejedura y acabados de preductos textiles
Frazadas unidades 392 228 401 270 459 116 493 608 451 078
Hlos & hilados sintéticos v artficiales t 4752 4 508 4875 4900 4504
Tejidos de algodin m 45 453 944 3HE21800 40833788 44 E26EEE 34 993939
Tejidos mixtos m 14343811 10273761 11760830 12726002 13048244
Hlos e hilados de algoddn i 41985 34013 41317 37689 35691
Hloz e hilados ds pslos de alpaca t 2369 1917 2673 2880 3467
Hlos & hilados de algoddn y mezclas t 1779 1222 1478 1980 1649
172 Fabricacion de otros productos textiles
Redes, cabos v cordeles para la pesca kg 5406732 3848512 6331428 8128109 8218136
173 Fabricacion de tejicos y articulos de punte
Tejidos de punto para confeccion de prendas de vestir kg 0761638 9323834 10679421 9334306 8848087
19 Cuero ycalzado
191 Curtido y adobo de cueros
Suela quebracho kg 32377 21 984 2306 . .
Gueros di ersos pie? FAIEBE3 TO049103 8239213 S032647 9109960
192 Fabricacion de calzado
Calzado de goma par 2375463 1846162 2072461 1847480 1831681
Calzado de pléstico par 1694606 1636308 1507393 1414202 1137005
21 Productos de papel
210 Fabricacion de papel y de productes de papel
Papel kreft y similares t 5285 4633 3429 3696 3188
Fapel bond y similares ! o173 40005 33625 47254 36 400
Liarton liner ! 42 688 39128 56 867 58085 53 336
Lanén corrugaco ! 169028 16 829 18726 22387 22687
Fafiales tipo calzon miles 370168 275128 433 214 482933 464 812
22 Actividades de edicion e impresion
221 Actividades de edicion
Cianes miles 329 430 393 344 444 497 07 164 534 016

ClU =ClasificaciénIndustrial Internacional Uniforme.

t=toneladas métricas  m=metros  kg=kilogramo  pie?=pie cuadrado.

Figura 23. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informética — Ministerio de la

produccion Viceministerio de MYPE e Industrias.
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2.1.2.4 Mercado competidor.

En el Perd actualmente existen marcas como Atrox, Riffel, Acerbis, Cortech, entre otros,
todos de fabricacion extranjera que brinda prendas de seguridad para motociclistas con
protecciones en los hombres y codos. Actualmente nosotros tenemos como competencia directa a
estas marcas. Entre las marcas indicadas tenemos a Atrox y Riffel como las més conocidas en el
mercado, ellos ofrecen una casaca al motociclista que les brinda seguridad al manejar con tela

impermeable y también distribuyen sus productos en tiendas especializadas para motociclistas.

Figura 24. Casaca para motociclistas.

Fuente: Google imagenes.

2.2. Analisis del Micro entorno

2.2.1. Competidores actuales: Nivel de competitividad.

El mercado de la comercializacion de chalecos viales autosustentables es cada dia mayor a
razon del incremento del uso de vehiculos motorizados como motocicletas, personas que utilizan
este medio de transporte para poder llegar mas rapido a sus trabajos porgue el problema de la
congestion vehicular en las ciudades mas importantes del Per( sobre todo en Lima se sigue
agudizando. Ante este problema otra nueva alternativa para quienes viven relativamente cerca de
sus centros de labores es el uso de vehiculos no motorizados como la bicicleta aprovechando

ademas que se han construido nuevas ciclo vias. Actualmente no hay empresas que ofrezcan
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Chalecos viales autosustentables por lo que no tenemos competencia directa debido a las
cualidades que presenta este producto innovador. Se concluye que el nivel de fuerza de
competidores actuales es “BAJO” ya que no tenemos competidores directos.

2.2.2. Fuerza negociadora de los clientes.

El producto que ofrecemos es un producto innovador en el mercado nacional, esta enfocado
directamente al consumidor final (B2C), personas que usan vehiculos motorizados y no
motorizados como la motocicleta y bicicleta para trasladarse a diferentes puntos de la ciudad a
realizar sus actividades diarias. En el caso de los vehiculos motorizados (motocicletas) el uso de
chaleco vial, asi como otros equipos de seguridad ya esta regulado en el marco de la Ley de
Transporte y Transito Terrestre. Se concluye que el nivel de fuerza de los clientes es “BAJO” ya
gue somos primeros en el mercado en ofrecer chalecos viales autosustentables, nuestro producto
aplicara la estrategia de marketing “Diferenciacion de Producto” y también podemos establecer
un precio que los clientes puedan pagar.

2.2.3. Fuerza negociadora de los proveedores.

En la actualidad, existe una gran cantidad y variedad de proveedores que fabrican y venden
telas reflexivas, luces led y paneles solares que son los principales componentes de los chalecos
viales autosustentables; en el caso de los paneles solares se tendria que buscar a un proveedor
que fabrique de tamario requerido para luego ser adherido a los chalecos, en consecuencia el
mercado actual permite que los insumos como las telas reflexivas y las luces led sean accesibles
y de facil distribucion pero con el proveedor de los paneles solares adaptados no ocurre lo
mismo. Con lo cual se podria concluir que la fuerza negociadora de los proveedores es
“MEDIO” ya que para el caso de los paneles solares son pocos los proveedores y como

indicamos lineas arriba tenemos que negociar el precio de los paneles.
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2.2.4. Amenaza de productos sustitutos.

Actualmente existen productos que podrian adquirir los clientes como productos sustitutos
entre ellos tenemos chalecos reflectivos de seguridad, que pueden comprar con facilidad ya sea
en tiendas por departamentos, online, etc. Estos productos sustitutos no cuentan con las
cualidades que ofrece los chalecos viales autosustentable ya que se ven a mayor distancia y con
poca iluminacion. Por ello se puede concluir que el nivel de fuerza de producto sustituto es
“MEDIQO” ya que los precios de los chalecos viales autosustentables van a ser accesible al
publico usuario con mucha mas utilidad y calidad, pero alto con relacion a sus sustitutos, por
ende, nuestra estrategia se va diferenciar

2.2.5. Competidores potenciales barreras de entrada.

Definitivamente, al ser una empresa nueva en el mercado que ofrece chalecos viales
autosustentables no podria generar estrategias de precio en el inicio, con lo cual el enfoque para
levantar barreras de entrada en su sector radica en la diferenciacion. Por esta razén se aplicara la
estrategia de marketing “Diferenciacion de Producto” la cual se diferenciara en innovacion,
calidad, seguridad y confort. Por esa razén, se puede decir que el nivel de fuerza de competidores
potenciales es “BAJO” ya que se protege de ellos a través de su diferenciacion; por lo cual la

amenaza de nuevos entrantes no se presentaria en gran dimension.



Capitulo 111: Plan estratégico

3.1. Vision y mision de la empresa.

3.1.1 Mision:

41

Somos una empresa eco amigable y con responsabilidad social que permita ofrecer productos

iluminados con energia autosustentables que ayude nuestros clientes a prevenir circunstancias de

riesgo durante su viaje.

3.1.2. Vision:

Ser la empresa pionera al 2022 en ofrecer productos iluminados con energia autosustentable

en todo el Per(, ayudando a la sociedad a disminuir los indices de accidentes en vehiculos

menaores.

3.2. Andlisis Foda

Analisis Interno

Analisis Externo

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Producto innovador y tnico basado en energia
autosustentable.

D1. La participacion de mercado es pequefia por ser una
empresa nueva.

F2. Disefio estilizado y modemo.

D2. Restricciones de capital

F3. Contamos con un canal de venta online

D3. Poca experiencia en el mercado.

F4. Distribucion eficiente del producto via delivery.

D4. No contamos con variedad de productos.

OPORTUNIDAD

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

O1. Leyes politicas de regulacién del uso de los chalecos.

02. Incremento de uso de vehiculos menores.

F1-03: Al existir un interés creciente por el cuidado del
medio ambiente, nuestro producto se enfocara en la
diferenciacion al ser unico basado en energia autosustentable.

D1-02: Al tener poca experiencia de mercado
desarrollaremos la estrategia de diferenciacion aprovechando
el incremento del uso de vehiculos menores para asi fomentar
el conocimiento del producto y de la marca.

O3. El interés creciente por el cuidado y preservacion del
medio ambiente.

04. Los TLC porque facilitan la importacion de insumos a
bajos costos.

F2-04: Los TLC que facilitan la importacion de insumos a
bajos costos, permitira a la empresa el desarrollo del producto
con disefios estilizados v modernos para satisfacer las
necesidades de los clientes.

D4-04: Al no contar con variedad de productos,
desarrollaremos la estrategia de desarrollo de producto para
asi poder aprovechar los TLC e importar materia prima a
bajos costos para producir los nuevos productos.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al El ingreso al mercado de productos sustitutos.

A2 Nuevas empresas que desarrollen el mismo producto.

F2-A4: Al tener nuestro producto un disefio estilizado y
modemo. utilizando la estrategia interna de calidad total
podemos hacerles cambiar de opinion a aquellos usuarios que
prefieren productos mas econémicos.

D1-A4: Al ser una empresa nueva con poca participacion en el
mercado. desarrollaremos estrategias de marketing en
diferentes medios de comunicacidn, plataformas virtuales,
redes sociales v promociones para que nuestro producto se
posicione en la mente del usuvario.

A3. Pirateria del producto.

A4 Preferencia de usuarios por productos mas economicos.

F1-A2: Al ofrecer un producto Gnico basado en energia
autosustentable. utilizando la estrategia de diferenciacion
podemos patentar el proceso productivo y el producto para asi
evitar la aparicion de nuevas empresas que desarrollen lo
mismo.

D2-A3: Al no contar con mucho capital, guardaremos un
porcentaje para invertirlo en campatias de fidelizacion y asi
evitar la pirateria de nuestro producto.

Figura 25. Foda - Empresa BLEID S.A.C. Fuente: Elaboracién propia.




3.3 Objetivos

3.3.1. Objetivo General

Llegar a ser una empresa lider en el mercado nacional e incrementar nuestras ventas en un
35% para el afio 2020.

3.3.2 Objetivos Especificos

- Dar a conocer nuestro producto en un plazo de un afio.

- Fomentar el uso de nuestro producto y asi poder disminuir los accidentes de transito en el
afio.

- Lograr un crecimiento mensual del 20% en los primeros doce meses del afio.

- Incrementar el uso de los chalecos viales en un 25% anual.

- Reducir los costos de los insumos en un 5% anual.

- Aplicar estrategias de marketing para dar a conocer nuestro producto en este afo.

- Aprovechar al maximo el uso de las redes sociales, asi como pagina web para ir

incentivando las ventas.

42
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Capitulo 1V: Estudio de mercado

4.1. Investigacion de mercado

El objetivo de este capitulo consiste en determinar el interés de compra en la poblacion sobre
el producto desarrollado en este documento, logrando comprender nuestro potencial cliente en
donde nos vamos a enfocar para ofrecer y distribuir nuestro producto.

4.1.1. Criterios de segmentacion.

El proceso de segmentacion para este proyecto consiste en 4 criterios que permite determinar
subgrupos adecuados para el analisis correspondiente, estos criterios son:

e Geografico: Lima Metropolitana alberga un total 10 209 300 personas segtn el C.P.1.8,
que para fines de esta prueba se ha escogido las zonas 1 al 10, con un total de

10054000 personas.

PERSONAS
Z0NAS %, 5ol
Miles i
Lima Metrop

10

1

TOTAL LIMA METROPOLITANA I 10,2093 I 100.0 I
Figura 26. Lima Metropolitana personas por zonas geograficas. Fuente: Departamento de estadisticas — C.P.I.

8 Las siglas C.P.l. corresponde a la compaiiia peruana de estudios de mercados y opinion publica S.A.C.
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e Demografico: En este criterio se ha escogido el rango de edad de 18 a 55 afios que nos

permite tener una 56.8% de poblacién como posibles compradores.

TOTAL HOMBRES MUJERES
SRS e Miles [ % Miles | % Miles [ %
00 - 05 afios 954.5 9.3 487.7 9.8 466.8 8.9
06 - 12 afios 106.5 10. 565.5 1.4 541.0 10.3
13 - 17 afios 838.4 8.2 419.7 8.5 418.7 8
18 - 24 afios 326. 13.0 671.8 28
25 - 39 anos 2,492 24.5 1,204 24.4 1,287.9 24.4
40 - 55 aros ,966.6 19.3 939.2 18.9 027.4 ).6
56- +af 1,524 9 685.7 13.8 838.7 16.(
TOTAL 10,2093 100.0 4,957.0 1000 52523 1000

Figura 27. Lima Metropolitana: Poblacion por sexo y grupos de edad 2017 Fuente: Departamento de estadisticas — C.P.I.
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e Nivel socioeconémico: En lima metropolitana contamos con un nivel socioeconémico
diverso que para objetivo de este proyecto se ha escogido 3 niveles que son A, By C.
Cada uno de ellos han sido evaluados y se ha determinado un porcentaje de personas
que cuenta con motocicletas, segiin APEIM® los porcentajes han sido divididos de la

siguiente forma:

Lima Metropolitana:
Personas Segun Nivel Socioeconomico 2017

E

745.7
% AR

Figura 28. Lima Metropolitana Nivel Socioeconémico
2017. Elaboracion: Departamento de estadisticas del
C.P.1. Fuente: Inei: Estimaciones y proyecciones de

poblacién.

e Estilo de Vida: Este criterio busca definir a nuestro publico objetivo que tenga una
vida activa al manejar vehiculos menores (motocicletas), en una entrevista al sefior

Edwin Derteano, presidente de la Asociacion Automotriz del Per(l (AAP) realizada por

9 APEIM es la denominacion de la Asociacién Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados.
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el diario El Comercio®?, indica que en Lima el 15% a 20% de la poblacion son las
personas que usan motocicletas.

Los criterios de evaluacion que se han definido para este proyecto nos permitira realizar las
caracteristicas principales que debe cumplir nuestro potencial cliente, debido a que nuestro
comprador y usuario son la misma persona podemos decir que nuestra segmentacion esta
definida de la siguiente forma, personas que tengan la edad de 18 a 55 afios que se encuentren
con un nivel socioeconémico A, By C de la zona 1 al 10 de Lima Metropolitana.

4.1.2. Marco muestra.

En esta parte realizaremos el célculo correspondiente sobre las encuestas que necesitamos por
la zona escogida. La féormula que corresponde para realizar la muestra es de acuerdo al negocio
seleccionado B2C™,

385 =(1.96)?x 0.50 x 0.50

0.052

Z:95% =1.96 E: 5% = 0.05 P: 50% = 0.50 Q: 50% = 0.50

10 Entrevista realizada por René Zubieta, redactor de sociedad del diario el comercio, link de la entrevista.
http://elcomercio.pe/lima/motociclista-le-respeta-deberia-343463

11 El termino B2C, corresponde a Bussiness-to-Consumer, que se encuentra enfocado en el cliente o consumidor
final como nuestro publico objetivo.


http://elcomercio.pe/lima/motociclista-le-respeta-deberia-343463
http://elcomercio.pe/lima/motociclista-le-respeta-deberia-343463

El muestreo de la formula nos indica que debemos realizar 385 encuestas que seran

distribuidas de la siguiente forma de acuerdo a nuestra segmentacion realizada.
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Zonas Lima Metropolitana # Pg_l:)l; <I:|on Ed:g g:olss aInsc A yB [NSCC AT;;a(I: Es\t/n:z:e Tota(I)Ano % de cuota encutstas
1|Puente piedra, Comas, Carabayllo. 1213400 95111 12,07% 46
Independencia, Los Olivos, San 1328700 104149
Martin de Porras 13,22% 51
3[San Juan de Lurigancho. 1121300 87892 11,15% 43
4|Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 710000 55653 7,06% 27|
Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa
Anita, San Luis, El Agustino. 1408000 110365 14,00% 54)
Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre,
Magdalena, San Miguel. 404200 31683 4,02% 15
Miraflores, San Isidro, San Borja, 56,80% 26% 43% 69% 20%
Surco, La Molina. 795000 62315 7,91% 30|
Surquillo, Barranco, Chorrillos, San 877700 68798
Juan de Miraflores. 8,73% 34
Villa el Salvador, Villa Maria del 1157000 90690
Triunfo, Lurin Pachacamac. 11,51% 44
Callao, Bellavista, La Perla, La
10|Punta, Carmen de la Legua, 1038700 81417
Ventanilla, Mi Peru. 10,33% 40
total 10054000 788073 100% 385

Figura 29. Muestra para determinar # encuestas. Elaboracion: Propia. Fuente: C.P.1.

4.1.3. Entrevistas a profundidad.

4.1.3.1. Entrevista a especialista.

La entrevista fue realizada al Sr. Franklin Suarez Correa, ejecutivo de ventas de la tienda

Barbacci Motos, ubicada en Av. Petit Thouars 4324, Miraflores 15046. El objetivo de principal

es conocer la tendencia que existe sobre la demanda de casacas para moteros, ya que el fin de

este proyecto es poder ingresar a este mercado para ofrecer un producto innovador y con

maultiples beneficios.
Entrevistado
Nombre: Franklin Suarez Correa
Nombre de la Empresa: Barbacci
Cargo: Ejecutivo de Ventas.

Preguntas del Estudio:
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¢ Qué marcas existen en el mercado?

Se tiene diferentes marcas, entre ellas Atrox, dainese y rifel, esta Gltima es una nueva linea
que ha sacado la marca.

¢ Qué tipo de seguridad brindan las casacas para motociclistas?

Todas las casacas vienen con proteccion, forro térmico fécil de remover y todo es
impermeable considerando que todas tienen una certificacion EN 13595-1 a EN 13595-4 bajo la
marca CE, la resistencia de la proteccion varia de acuerdo a la marca y al precio.

¢ Cudl es el rango de precio de las casacas para motociclistas?

El precio es de acuerdo a la marca, atrox es la marca mas econémica actualmente, nosotros
vendemos casacas desde 325 soles a mas, existen otras marcas como rifel que es brasilefia donde
su precio inicia desde los 737.00 soles y otras mas caras como dainese que tiene precios desde
1000 soles a mas.

¢ Es relevante los afios que tiene una marca en el mercado para la compra de una casaca?

Si, Atrox es la marca que tiene mas de 5 afios, a diferencia de otras que se encuentran en el
rubro, pero se dedican a otros factores un ejemplo es rifel que tiene mucho tiempo con repuestos,
pero recién ha sacado su linea de casacas.

¢Con que frecuencia sale una casaca para motociclista?

En esta temporada de invierno se logra vender un aproximado de 5 a 10 casacas por dia, en
épocas convencionales se logra vender de 2 a 3 casacas. Este dato es referencial ya que en esta
tienda vendemos mas repuestos que proteccién, en nuestro nuevo local la venta de accesorios es
mMAas recurrente.

Conclusion de la entrevista 1:
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e Las ventas de las casacas mantienen una curva normal, debido a la demanda que se
genera de acuerdo a la estacion de invierno donde se venden mas casacas.

e Los productos de proteccion para motociclistas cuentan con certificacion por la marca
CE, que le agrega un valor importante a la prenda.

e Las casacas de proteccion para motociclistas que venden en el mercado tienen un
precio por encima de los 325 soles eso es de acuerdo a la marca y el tipo de casaca que
se elija.

e Es importante comenzar a ganarse un nombre dentro de este mercado, debido a que
existen marcas posicionadas con alto consumo.

4.1.3.2. Conclusiones de las Entrevistas a Clientes

Obijetivo: El objetivo principal de las entrevistas a profundidad a los Clientes es obtener
informacidn acerca de su experiencia la manejar moto en cuanto a frecuencia, zonas, accidentes,
accesorios de seguridad utilizados y conocer la perspectiva de nuestro publico objetivo acerca de
nuestro producto.

Numero de personas entrevistadas: En total se entrevistaron a 10 personas que manejan moto.

Principales resultados de las entrevistas

Preguntas relacionadas a sus experiencias:

1. ¢Con qué frecuencia maneja?
La mayoria de los entrevistados dijeron que manejan todos los dias para transportarse a
diferentes partes como: trabajo, universidad, paseos y solo una persona maneja diariamente.
2. ¢Por qué lugares de lima frecuentas mas?
La gran parte de los entrevistados comentaron que frecuentan mas la zona 7 que comprende

los distritos de Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La Molina y en una minoria frecuenta
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la zona 1 que comprende Puente Piedra, Comas y Carabayllo, la zona 3 que comprende San Juan
de Lurigancho, la zona 4 que comprende cercado, Rimac, brefia y la victoria y por ultimo la zona
5 que comprende Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis y EI Agustino.

3. ¢Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cudndo manejas? ¢Por qué?

Casi la totalidad de los entrevistados opinan que es muy dificil que los autos y camiones los
puedan ver, debido al tamafio de la moto comparado con los otros vehiculos, y en estos casos
ellos tratan de hacerse notar, solo una persona comenta que si la ven porque pasa por medio de
estos transportes para hacer notar.

4. ;Cual crees que es la causa de los accidentes?

La totalidad de los entrevistados opinan que la principal causa de los accidentes se debe a la
falta de educacion vial, para respetar los seméaforos, respetar el espacio necesario que debe haber
entre cada vehiculo, y en menor proporcién creen que es por falta de prudencia del conductor,
por exceder la velocidad y por los dias lloviznas.

5. ¢Alguna vez has sufrido un accidente?

La gran mayoria de entrevistados afirma haber tenido al menos un accidente al manejar su

moto, solo uno de los entrevistados no ha sufrido ningun accidente.
6. ¢Utilizas algun accesorio de seguridad?

Todos los entrevistados aseguraron utilizar casco y solo la minoria utiliza guantes, rodillera,
codera y casaca.

7. ¢Con qué frecuencia utilizas el accesorio?

La totalidad de los entrevistados comentaron que utilizan el casco todos los dias por su
seguridad y otros implementos como guantes, rodillera, codera y casaca para tramos un poco mas

largos como salir de viaje para mayor proteccion.
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8. ¢Sueles usar chalecos reflectivos al manejar?
La mayoria opind que no utiliza chalecos reflectivos al manejar y solo un pequefio grupo
aseguro que si los utiliza por el trabajo o para viajar en largas distancias.
9. ¢Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢Por
que?
La gran mayoria utiliza cintas reflectivas en diferentes partes como en su moto, casco, brazos
y espalda y una minoria solo aumenta la intensidad de las luces de su moto o no utiliza nada.
10. ¢Qué prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?
La gran mayoria menciond que depende de la temporada por ejemplo en invierno utilizan
casacas, chompas, abrigos y en verano polo o algo mas ligero por el calor.
11. ¢ Al usar una prenda que caracteristicas evaltas?
Muchos opinaron que evaltan la calidad, seguridad y comodidad de la prenda ya que al
manejar necesitan algo comodo, seguro para cualquier accidente y de calidad para que no se dafia
muy réapido y unos cuantos evalla el disefio y el color.

Preguntas relacionadas al producto:

12. ¢ Qué tipo de disefio preferirias usar? ; Qué mejorarias?

La mayoria eligio la casaca con cierre en las mangas para que cuando sea verano también lo
pueda utilizar, ademas aseguraron que al ser una casaca era mucho mas seguro para los
accidentes y algunos agregarian mas luces led y otros estan conformes con el modelo.

13. ¢ Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

La gran mayoria tomaria en cuenta la seguridad, calidad y comodidad, ya que es una prenda

que la utilizan diariamente necesitan que cumplas estas expectativas y solo una minoria toma en

cuenta el disefio y el color.
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14. ; De qué material preferirias el chaleco?

La gran mayoria no recordaba el nombre exacto del material entres algunos mencionaron
sintético, nylon recubierto, cuero, algodon, cortaviento, impermeable, lona y drill, pero la
mayoria menciono que deberia ser de un material lo suficientemente bueno para una mayor
seguridad en caso de accidentes y a la vez comodos para poder utilizarlos sin ningun
inconveniente.

15. ¢ Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

En mayor proporcion los entrevistados prefieren el color negro, la menor proporcion azul y

minima proporcion gris o colores fosforescentes.
16. ¢ Comprarian nuestro producto?

La totalidad de los entrevistados aseguraron que si comprarian nuestro producto si cumple con

las caracteristicas mencionadas como calidad, colores y seguridad.
17. ¢ Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?

Casi la mayoria de los entrevistados pagaria por nuestro producto entre 200 a 400 soles, la
otra parte pagaria del 100 a 200 y menor proporcion pagarian de 50 a 100.

18. ¢ Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢Cuénto tiempo esperarias que te dure
el producto?

La gran mayoria compraria el producto de semestral y anualmente, solo una pequefia minoria
lo compraria cada dos afios y el tiempo que esperarian que les dure el producto en su mayoria es
de 2 afios y solo una pequefia parte de 3 a 4 afios.

19. ¢ En qué estacion del afio preferirias comprarlo?
La totalidad de los entrevistados prefieren comprarlo en invierno, por el modelo del producto.

Preqguntas relacionadas a la compra:
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20. ¢En qué lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?

Casi la totalidad indicd realizar las compras de sus accesorios de seguridad en tiendas
especializadas como Barbachi y Moto point. Solo algunos mencionaron pégina web y mercado
libre.

21. ;Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

La mayoria de los entrevistados realizan compras por internet ya que es mucho mas rapido, y
una pequefa parte busca los productos que desea por internet solo para averiguar el precio y ver
modelos y luego se acercan a la tienda para comprarlo prefieren verlo en fisico.

22. ¢ Qué paginas utilizas para realizar tus compras?

Respecto a esta pregunta las respuestas fueron bastante varias, algunos de los entrevistados
coincidieron en paginas como mercado libre, Amazon y redes sociales, otros en cambio
mencionaron OLX, paginas web, ebay.

23. ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

La gran parte de los encuestados les gustaria enterarse del producto a través de redes sociales,
tales como Facebook, Instagram, entre otros y a una pequefia minoria por correo y solo a uno de
los encuestados les gustaria enterarse por television.

4.1.4. Focus Group.

Conclusiones:

La mayoria de las personas manejan moto como minimo por un periodo de un afio, mientras
que la mayoria maneja moto mas de afio y medio. La mayoria manejan en la mafiana por temas
de trabajo y la minoria usa moto en la noche salvo algunas excepciones que manejan en la noche
por hobbie o regresando de su centro laboral. Todos los entrevistados manejan moto en Lima

Metropolitana, la mayor parte de la muestra indican que el problema principal que causa
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accidentes es el mal estado de las pistas, mientras que los demas indican otros factores como el
exceso de confianza, la velocidad y el no cumplir las normas.

El 50% de los entrevistados utilizan el casco y guantes como accesorios de seguridad, el 34%
utiliza rodilleras mientras que el 16% usa otros implementos de seguridad. Todos coinciden que
el implemento de seguridad primordial es el casco.

El 50% de os entrevistados menciond que compran los articulos de seguridad por internet
mientras que el otro 50% lo compra en tiendas especializadas. La mayoria de los entrevistados
indican que utilizan una casaca corta viento al momento de manejar. La mitad de los encuestados
indican que preferirian una casaca que un chaleco porque mencionan que protegeria muchos
mejor y les daria mayor seguridad como también mencionan que seria bueno un modelo de
casaca cortaviento, la otra mitad no opina.

Todos los encuestados mencionan que compraria el producto si primero pudieran verlo, pues
indican que necesitan verlo, probarlo, ver la calidad para asi tomar una decision.

Algunos mencionan gue el producto tendria que tener ambas opciones, un chaleco para verano
y una casaca para invierno, dependiendo de la estacion, también mencionan que la luces en la
mafiana si va a tener un botdn de apagado y prendido. La mayoria de los entrevistados menciona
que les gustaria enterarse del producto mediante las redes sociales.

4.1.5. Encuestas.

4.1.5.1. Preguntas de encuesta.

La encueta se formul6 en 2 partes, la primera con un total de 5 preguntas basicas sobre la
persona y los 12 restantes sobre la apreciacion de la prenda que se esta desarrollando. Estas
preguntas son:

e Parte 01



1. Sexo

a. Masculino

b. Femenino

2. ¢En qué rango de edad se encuentra usted?

a. De 18 a 24 afos.

b. De 25 a 39 afios.

c. De 40 a 55 afios.

3. ¢En qué distrito Vives?

Se dejo espacio en blanco

4. ¢En qué horario usualmente maneja?

a. Sdlo dia (6:00am a 6:00pm)
b. Sélo Noche (6:00pm a 6:00am)

c. Diaynoche

5. ¢Qué articulo de proteccién usa cuando maneja?

a. Casco

b. Rodillera

c. Coderas

d. Botas

e. Guantes

f.  Ninguno
Parte 02: Se muestra una foto de nuestro producto, se explica sus cualidades y se le
realiza la siguiente pregunta.

6. ¢Usaria usted la Prenda Bright?

55



a.

b.

Si

No

7. ¢Compraria usted la Prenda Bright para su proteccion personal?

a.

b.

Si

No

8. ¢En qué colores le gustaria encontrar nuestra Prenda Bright?

a.

b.

C.

d.

Negro
Azul
Rojo

Gris

9. ¢En qué material le gustaria encontrar nuestra Prenda Bright?

a.

b.

C.

d.

Drill
Nylon
Poliester

Impermeable

10. ¢Cuénto dinero estaria dispuesto a pagar por este chaleco vial autosustentable?

a.

b.

e.

De 50 soles a 100 soles

De 101 Soles a 150 soles

De 151 soles a 200 soles

De 201 soles a 250 soles

De 251 soles a mas

11. ¢{En qué estacion del afio preferiria comprar el producto?

a.

Verano

56
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b. Invierno
c. Otofio
d. Primavera
e. Indistinto
12. ¢ Queé talla compraria de nuestra Prenda Bright?
a. Small “S”
b. Medium “M”
c. Large “L”
d. Extra Large “XL”
e. Estandar
13. ¢Con que frecuencia usuaria nuestra Prenda Bright?
a. Diario
b. Interdiario
c. Semanal
d. Quincenal
e. Mensual
14. ;Qué es lo que valoraria usted al momento de comprar esta Prenda Bright?
a. Precio
b. Comodidad
c. Calidad
d. Color
e. Estilo

15. ¢Por qué medio le gustaria a usted enterarse de este producto?



C.
d.
16. ¢Por qué canal de venta le gustaria a usted adquirir este producto?
a.
b.
C.
d.

e.

Redes Sociales

Internet
Television

Peridédicos

En Internet

En Tiendas especializadas

Supermercados

Grifos

Otros

17. ¢Con que palabra te gustaria encontrarnos en internet?

a.

b.

C.

d.

Prendas Bright

Casacas Bright

Chaleco Bright

Otros (Por favor especifique)

4.1.5.2. Resultado de encuesta

Pregunta 01: Sexo

Respuestas [Cantidad Porcentaje

Hombre 336 87,3%
Mujer 49 12,7%
Total 385 100,0%

Figura 30 Porcentaje de género en la

encuesta realizada. Fuente: Elaboracion

propia
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Sexo

385 respuestas

@ Hombre
@ Mujer

Figura 32. Resultado de participacién de género que maneja motocicletas. Fuente:
Elaboracién propia.
Conclusion: Los resultados nos muestra que existe una participacion del 87.3% en hombres y
un 12.7% en mujeres que manejan motocicletas.

Pregunta 02: ¢En qué rango de edad se encuentra usted?

Respuestas |Cantidad Porcentaje

18a24afios 88 22,9%
25a39afos 213 55,3%
40a55anos 84 21,8%
Total 385 100,0%

Figura 33 Resultados de la pregunta 2.

Fuente: Elaboracion propia.

¢Rango de edad?

385 respuestas

® 12324 afos
® 25539 afios
@ 40a 55 afios

Figura 34 Grafico de Edad. Elaboracién propia.
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Conclusion: El grafico nos indica que del total de los encuestados 385, el 22.9% son personas

que tiene una edad entre 18 a 24 afos, el 55.3% que es la mayor parte de los encuestados son de

edades entre los 25 a 39 afios y el 21.8% son de edades entre 40 a 55 afios.

Pregunta 03: ¢En qué distrito Vives?

. . # Poblacion| % Lima
Zonas Lima Metropolitana Total Metrop.
1|Puente piedra, Comas, Carabayllo. 46 12,07%
Independencia, Los Olivos, San
. 51 13,22%
Martin de Porras
3[(San Juan de Lurigancho. 43 11,15%
4|Cercado, Rimac, Brenias, La Victoria. 27 7,06%
Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa 54 14.00%
Anita, San Luis, El Agustino. R
Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, 15 4.02%
Magdalena, San Miguel. men
Miraflores, San Isidro, San Borja,
. 30 7,91%
Surco, La Molina.
Surquillo, Barranco, Chorrillos, San
. 34 8,73%
Juan de Miraflores.
Villa el Salvador, Villa Maria del
. . 44 11,51%
Triunfo, Lurin Pachacamac.
Callao, Bellavista, La Perla, La
10|Punta, Carmen de la Legua, 40 10,33%
Ventanilla, Mi Peru.
total 385 100%

Figura 35 Cantidad de encuestas por zona. Fuente: Elaboracién propia.

385 respuestas

7,8%
10,6%

@ Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Car...

@ Zona 2 (Independencia, Los Olivos, ...

Zona 3 (San Juan de Lurigancho)

@ Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La...

@ Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Luriganch...

@ Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo...
@ Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San...

@ Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrill....

@ Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria
del Triunfo, Lurin, Pachacamac)

@ Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla,

La Punta, Carmen de la Legua,

Figura 36 Resultado de pregunta N° 03. Fuente: Elaboracién propia.
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Conclusion: El grafico nos demuestra que, del total de encuestas realizadas, las personas que
manejan motocicletas son de la zona 1 un 9.1%, zona 2 un 13%, zona 3 un 11.9%, zona 4 un 7%,
zona 5 un 14.3%, zona 6 un 7.3%, zona 7 un 7.5%, zona 8 un 7.8%, zona 9 un 11.4% y la zona
10 un 10.6%.

Pregunta 04: ¢En qué horario usualmente maneja?

Conclusién: El grafico nos demuestra que del total de encuestados un 76.1% maneja durante
todo el dia a diferencia de otras personas. Solo en dia el 19.5% maneja y solo de noche el 4.4%.

Pregunta 05: ;Qué articulo de proteccion usa cuando maneja? (varias opciones)

Respuestas Cantidad Porcentaje

Solo de Dia 75 19,5%
Dia y noche 293 76,1%
Solo noche 17 4,4%
Total 385 100,0%

Figura 38. Horario de manejo de motocicleta.

Fuente: Elaboracién propia.

@ Solo Dia (6:00 am a 6:00pm).
@ Solo Noche (6:00 pm a 6:00am).
Dia y Noche.

Figura 37. Horario de manejo de motocicleta por grafico. Fuente: Elaboracién propia.

85 respuestas

Casco 377 (97,9 %)

Rodilleras 147 (38,2 %)

Coderas 94 (24 4 %)

Botas 96 (24,9 %)

Guantes 250 (64,9 %)

Minguno

0 100 200 300 400

Figura 39. Uso de implementos de seguridad. Fuente: Elaboracion propia.
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conclusién: cémo podemos apreciar del total de encuestados, el 97.9% usa cascos, seguido de
un 64.9% que usa guantes, 38.2% usa rodilleras, 24.9% usan botas, 24.4% usan coderas y solo
una persona (0.3%) indico que no usan ningun implemento de seguridad.

Pregunta 06: ¢Usaria usted la Prenda Bright?

Respuestas Cantidad Porcentaje

Si 368 95,6%
No 17 4,4%
Total 385 100,0%

Figura 41 Cantidad de personas que usarian la

prenda bright. Fuente: Elaboracién propia.
385 respuestas

@s
®ND

Figura 40. Uso de la prenda. Fuente: Elaboracién propia.

Conclusion: El grafico nos demuestra que de los 385 encuestados el 95.6% indico que si

usaria nuestra prenda a diferencia de un 4.4% que dijo que no.

Pregunta 07: ;Compraria usted la Prenda Bright para su proteccion personal?

Respuestas Cantidad Porcentaje

Si 367 95,3%
No 18 4,7%
385 100,0%

Total
Figura 42. Resultado pregunta N° 07. Fuente:

Elaboracién propia.
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385 respuestas

[

® S
@ NO

Figura 43 Intencién de compra. Fuente: Elaboracion propia.

Conclusién: El grafico nos indica que del total de encuestados el 95.3% indico que
comprarian nuestra prenda a diferencia de un 4.7% que indico que no.
Pregunta 08: ;En qué colores le gustaria encontrar nuestra Prenda Bright? (varias opciones)

Conclusiones: El grafico nos indica que un 76.1% prefiere el color negro, 25.2% color azul,

385 respuestas

Gris 44(11.4 %)

0 50 100 150 200 250 300

Figura 44 Demanda de colores

14.3% color rojo y un 11.4% color gris.

Pregunta 09: ¢En qué material le gustaria encontrar nuestra Prenda Bright?

Respuestas Cantidad Porcentaje

Impermeable 257 66,8%
Poliester 43 11,2%
Nylon 36 9,4%
Drill 33 8,6%)
Cuero 16 4,2%
Total 385 100,0%

Figura 45. Preferencia de materiales. Fuente:

Elaboracion propia.



385 respuestas

Figura 46. Preferencia de materiales. Fuente: Elaboracién propia.

385 respuestas

Respuestas Cantidad Porcentaje

de 50 a 100 soles 73 19,0%
de 101 a 150 soles 120 31,2%
de 151 a 200 soles 100 26,0%
de 201 a 250 soles 65 16,9%
de 251 a mas 27 7,0%
Total 385 100,0%

Figura 47 Preferencia de rango de precios para

prenda bright. Fuente: Elaboracién propia.

Figura 48 Precios de valoracidn para prenda bright

@ Dril

@ Nylon

O Poliester

@ |mpermeable
@ Cuero

impermeable, 11.2% poliéster, 9.4% nylon, 8.6% drill y un 4.2% cuero.

@ De 50 soles & 100 soles.

@ De 101 soles a 150 soles.
© De 151 soles a 200 soles.
@ D& 201 soles a 250 soles.

@ 251 soles a mas.
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Conclusion: El grafico nos demuestra que del total de encuestas el 66.8% prefirié un material

Pregunta 10: ;Cuénto dinero estaria dispuesto a pagar por este chaleco vial autosustentable?
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Conclusion: El grafico nos indica que el 31.2% esta dispuesto a pagar un rango de 101 a 150
soles, 26% un rango de 151 a 200 soles, 19% un rango de 50 a 100 soles, 16.9% un rango de 201
soles a 250 soles y un 7% de 251 soles a més.

Pregunta 11: ;En qué estacion del afio preferiria comprar el producto?

385 respuestas
Verano
Invierno 180 {468 %)
Ctofio
Primavera
Indistinto 131 (47 %)
0 50 100 150 200

Figura 49 Temporada de compra.

Conclusién: El grafico nos demuestra que del total de encuestas realizadas las personas tienen
una tendencia de comprar en invierno con un 46.8% y otras personas con un 47% indican que es
indistinto a diferencias de otras opiniones que indican que realizarian una compra en verano un
4.7%, otofio con un 4.4% y primavera 1.3%.

Pregunta 12: ;Qué talla compraria de nuestra Prenda Bright?

Respuestas Cantidad Porcentaje

Small 55 14,3%
Medium 162 42,1%
Large 122 31,7%
Extra Large 45 11,7%
Estandar 1 0,3%
Total 385 100,0%

Figura 50. Preferencia de tallas. Fuente:

Elaboracion propia.



385 respuestas

& Small-"5"

@ Large-"L"

@ Médium - "M"

@ Ezxira Large - "XL"”
@ Estandar

Figura 51 Resultado de preferencia de tallas. Fuente: Elaboracidn propia.

Conclusion: El grafico nos indica que del total de encuestas realizadas el 42.1% indica que

usa talla Medium, el 31.7% talla large, 14.3% talla small, 11.7% talla extra large y solo una

persona (0.3%) indico que usa estandar.

Pregunta 13: ¢Con que frecuencia usuaria nuestra Prenda Bright?

385 respuestas

Figura 52. Frecuencia de uso de prenda

Respuestas Cantidad Porcentaje

Diario 241 62,6%
Interdiario 100 26,0%)
Semanal 34 8,8%
Quincenal 2 0,5%
Mensual 8 2,1%
Total 385 100,0%

Figura 53. Frecuencia de uso de la prenda

bright. Fuente: Elaboracién propia.

@ Diario

@ Interdiario
O Semanal

@ Cuwincenal
@ Mensual
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conclusidn: El grafico nos indica que del total de encuestados el 62.6% usaria nuestra prenda
de forma diaria a diferencia de otras indicaciones que mencionan 26% Interdiario, 8.8% semanal,
0.5% quincenal y 2.1% mensual.

Pregunta 14: ;Qué es lo que valoraria usted al momento de comprar esta Prenda Bright?

Conclusion: El grafico nos indica que, del total de encuestados, un 67.3% prefiere la calidad

385 respuestas

Precio.

Comodidad.
Calidad. 259 (67,3 %)
Color 56 (14,5 %)
Estilo 85 (22,1 %)

0 50 100 150 200 250 300

Figura 54 Valoracion para el producto.

como valoracion al momento de compra seguido de un 51.9% que prefiere la comodidad, 25.5%
indica precio, 22.1% estilo y un 14.5% indica el color.

Pregunta 15: ¢Por qué medio le gustaria a usted enterarse de este producto?

385 respuestas

Redes Sociales... 324 (84,2 %)

Intemet (Pagina... 155 (40,3 %)

Television.

Periddicos y/o R...

0 100 200 300 400

Figura 55 Preferencia de promocionar el producto.
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Conclusion: El grafico nos indica que del total de encuestas realizadas el 84.2% prefiere
enterarse de nuestros productos por las redes sociales, seguido de un 40.3% por medios diversos
de internet, 9.4% indica television y un 3.6% periodicos o revistas.

Pregunta 16: ;Por qué canal de venta le gustaria a usted adquirir este producto?

385 respuestas

Internet

Tiendas de mot...
Supermercados
Grifos.

Centro de Lima
Accesorios para...

s0lo ofro

mercado libre
0 50 100 150 200 250 300

Figura 56. Preferencia de canales de venta. Fuente: Elaboracion propia.

Conclusiones: El grafico nos indica que del total de encuestas realizadas el 64.4% prefiere
realizar la compra de la prenda por internet a diferencia de un 61.6% que indica realizar la
compra por tiendas de motos o lugares de venta de implementos de seguridad. 9.1%
supermercados, 6.2% grifos, otros con un total de 1.4%.

Pregunta 17: ¢Con que palabra te gustaria encontrarnos en internet?
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144 (37 4 %)

Prendas Bright
Casaca Bright
Chalecos Bright
accesorios bright i
accesorios |t
Bright Shop |—1 (0,3 %)
pensar un mejor.... |—1(0,3 %)
casacas con visi... |—1(0,3 %)
Pala moto }—1 (0,3 %)
Articulos param... }—1 (0,3 %)
EPP Bright }—1 (0,3 %)
Casaca paramo... }—1(0,3 %)
Protecciones bri... }—1 (0,3 %)
0 50 100 150 200 250

-208 (54 %)

—36 (9.4 %)

Figura 57. Preferencia de nombre para bisqueda en internet de la prenda bright. Fuente: Elaboracion propia.

Conclusiones: el grafico nos indica que del total de encuestas realizadas un 54% prefiere
buscar en internet nuestro producto con el nombre de Casacas Bright a diferencia de un 37.4%

que prefiere buscarlos por Prendas Bright, 9.4% indica Chalecos bright y otras recomendaciones

con un total de 3.7%.
4.2. Demanda y oferta

4.2.1. Estimacion del mercado potencial.

Para hallar nuestro mercado potencia vamos a poner en evaluacién el criterio de segmentacion
que se indico anteriormente.

Geografico: Lima Metropolitana desde la zona 1 hasta la zona 10.

Demografico: Personas que se encuentren dentro de la edad de 18 a 55 afios

Nivel Socioecondmico: A, B y C, en esta categoria se encuentra un 69% de personas en Lima

Metropolitana.
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Estilo de Vida: Personas que usen motocicletas el cual es un 20% en Lima Metropolitana.

. . # Poblacion |Edad de 18 a Total |Estilo de |Total Afio
Zonas Lima Metropolitana Total 55 afios NSCAyB |[NSCC AByC| Vida 0
1|Puente piedra, Comas, Carabayllo. 1213400 95111
Independenua, Los Olivos, San 1328700 104149
Martin de Porras
3|San Juan de Lurigancho. 1121300 87892
4|Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria.] 710000 55653
Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa
Anita, San Luis, El Agustino. 1408000 110365
Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre,
Magdalena, San Miguel. 404200 31683
i i j 56,80% 26% 43% 69% 20%
Miraflores, Sa.n Isidro, San Borja, 295000 o ) ) b b 62315
Surco, La Molina.
Surquillo, ?arranco, Chorrillos, San 877700 68798
Juan de Miraflores.
Vl!la el Salvador, Villa Maria del 1157000 90690
Triunfo, Lurin Pachacamac.
Callao, Bellavista, La Perla, La
10{Punta, Carmen de la Legua, 1038700 81417
Ventanilla, Mi Peru.
total 10054000 788073

Figura 58. Mercado Potencial. Elaboracion: Propia. Fuente: C.P.I.

De acuerdo al ejercicio realizado para estimar nuestro mercado potencial podemos decir que

en el afio 0 contamos con un total de 788073 personas como potenciales clientes.

Para estimar el crecimiento de nuestros potenciales clientes para los préximos 5 afios, nos

basamos en el boletin especial N° 22 del INEI*2 que proyecta un crecimiento anual por cada afio.

Afio 0 - 2017

Afio 2018

Afio 2019

Afio 2020

Afio 2021

Afio 2022

Porcentaje de
crecimiento

0%

1,53%

1,51%

1,49%

1,46%

1,45%

Figura 59. Tasa de crecimiento anual de la poblacion. Fuente: INEI. Elaboracion: Propia.

12 Instituto Nacional de Estadisticas e Informéatica
http://proyectos.inei.gob.pe/web/biblioineipub/bancopub/Est/Lib1039/index.htm


http://proyectos.inei.gob.pe/web/biblioineipub/bancopub/Est/Lib1039/index.htm
http://proyectos.inei.gob.pe/web/biblioineipub/bancopub/Est/Lib1039/index.htm

Estimacion de mercado potencia por los préximos 5 afios.

71

Zonas Lima Metropolitana Aiio 0 Aifio 1 Aifio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5

1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 95111 96566 98024 99485 100937 102401
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 104149 105742 107339 108938 110528 112131
3 San Juan de Lurigancho. 87892 89237 50584 91934 93276 94629
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 55653 56504 57357 58212 59062 59918

5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, 110365
El Agustino. 112054 113746 115441 117126 118824

6 Jesus Maria, Lince. Pueblo Libre, Magdalena. San 11683
Miguel. 32168 32654 33141 33625 34113
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 62315 63268 64223 65180 66132 67091

8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de 68708
Miraflores. 69851 70906 71962 73013 74072

9 Villa el Sabvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin 90690
Pachacamac. 92078 93468 94861 96246 97642

10 Callao, Bellavista, La Perla. La Punta, Carmen de la 81417
Legua, Ventanilla, Mi Pern. 82663 83911 85161 86404 87657
total 788073 800131 812212 824315 836349 848478

Figura 60. Proyeccion de mercado potencial. Fuente: Elaboracién propia.

4.2.2. Estimacion del mercado disponible.

Para determinar nuestro mercado disponible vamos a apoyarnos de la pregunta N° 7 de la

encuesta, donde indicamos lo siguiente. ¢Usaria usted la prenda bright?

El resultado de esta pregunta fue un 95.4% de personas que nos indicaron que, si usaria la

prenda bright por lo que este indicador nos permitira determinar nuestro mercado disponible en

los préximos 5 afios.

Mercado disponible = Mercado Potencial * 95.4%

Zonas Lima Metropolitana Ajio 1 Ajio 2 Ajio 3 Ajio 4 Ajio 5
1|Puente piedra, Comas, Carabayllo. 92124 93515 94909 96294 97691
2|Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 100878 102401 103927 105444 106973

San Juan de Lurigancho. 85132 86417 87705 88085 90276
4|Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 53905 54719 55534 56345 57162
s Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El
" | Agustino. 106900 108514 110131 111738 113358
6 Jesis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel. 30688 31152 31617 32078 32544
7|Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 60358 61269 62182 63090 64005
8| Surquillo. Barranco, Chorrillos. San Juan de Miraflores. 66638 67644 68652 60654 20665

Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin

Pachacamac. 87842 89168 90497 91819 93150

10 Callac, Bellavista, La Perla. La Punta, Carmen de la
Legua, Ventanilla, Mi Peri. 78861 80051 81244 82429 83625
total 763326 774850 786398 797876 809449

Figura 61

. Proyeccién de Mercado disponible. Fuente: Elaboracion propia.



4.2 .3. Estimacién del mercado efectivo.

Se determina el mercado efectivo que se encuentra con intension de compra sobre la prenda

bright para esto nos apoyamos de la pregunta N° 7 ;Compraria usted la prenda bright para su
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proteccion personal? con un resultado del 95.4% de personas que indicaron que si comprarian el

producto.

Mercado efectivo = mercado disponible * 95.4%

Zonas Lima Metropolitana Aol | Afio2| Afo 3| Afo4 | Afio5
1|Puente piedra, Comas, Carabayllo. 87886 89213 90543 91864 93197
2(Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 96238 97691 99146 100594| 102052
3|San Juan de Lurigancho. 81216| 82442| 83671 84892 86123
4[Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 51425 52202 52979 53753 54533
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agustino. 101983| 103522 105065| 106598| 108144
JesUs Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San
Miguel. 29276| 29719| 30163 30602 31047
7|Muiraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina.| 57582 58451 59322| 60188 61061
8|Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 63573 64532 65494] 66450l 67414
Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin
Pachacamac. 83801| 85066| 86334 87595 88865
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la
Legua, Ventanilla, Mi Per. 75233| 76369| 77507 78637 79778
total 728213| 739207 750224| 761173| 772214

Figura 62. Mercado efectivo por intencion de compra. Fuente: Elaboracion propia.

Seguido a la formula empleada anteriormente, nos apoyamos de la pregunta N° 8,9, 10y 12

para determinar nuestro mercado.

Pregunta N° 8 ¢En qué colores le gustaria encontrar nuestra prenda bright?

Color negro: 76%

Color azul: 25%

Pregunta N° 9 ¢ En qué material le gustaria encontrar nuestra prenda bright?

Material Impermeable: 67%



Pregunta N° 10 ¢ Cuénto dinero estaria dispuesto a pagar por este chaleco vial

autosustentable?

e Rango de precio: 251 soles a mas con un 7%.

Pregunta N° 12 ;Qué talla compraria de nuestra prenda bright?

e Talla Small 14%

e Talla Medium 42%

e Talla Large 32%

e Talla Extra large 12%
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Se aplica las preguntas seleccionadas al cuadro anterior para hallar los resultados finales de

nuestro mercado.

Mercado Efectivo = Material * rango de precio * color * talla.

Cuadros detallados por colores y tallas con proyecciones anuales.

Mercado Efectivo (Tela impermeable * > 251 Nuevos soles * Color Negro * Talla Small)

Zonas Lima Metropolitana Afiol | Afio2 | Ao 3| Afio4 | Ao 5
1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 439 445 452 458 465
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 480 487 495 502 509
3 San Juan de Lurigancho. 405 411 418 424 430
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 257 260 264 268 272
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agustino. 509 517 524 532 540
6 JesUs Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel. 146 148 151 153 155
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 287 292 296 300 305
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 317 392 397 332 336
9 Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin

Pachacamac. 418 424 431 437 443
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la

Legua, Ventanilla, Mi Perd. 375 381 387 392 398

total 3633 3687| 3745 3798 3853

Figura 63. Detalle de mercado efectivo por color negro y talla small. Fuente: Elaboracion propia.
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Mercado Efectivo (Tela impermeable * > 251 Nuevos soles * Color Negro * Talla Medium)

Zonas Lima Metropolitana Afiol | Ao2| Afo3 | Afio4 | Aflo 5
1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 1316 1336 1355 1375 1395
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 1441 1462| 1484 1506/ 1528
3 San Juan de Lurigancho. 1216] 1234] 1253 1271 1289
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 770 781 793 805 816
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agustino. 1527 1550 1573 1596 1619
6 Jesls Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San
Miguel. 438 445 452 458 465
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 862 875 888 901 914
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 952 966 980 995 1009
9 Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin
Pachacamac. 1255 1273 1292| 1311 1330
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la
Legua, Ventanilla, Mi Pera. 1126] 1143 1160 1177 1194
total 10903 11065| 11230 11395/ 11559
Figura 64. Detalle de mecado efectivo por color negro y talla medium. Fuente: Elaboracion propia.
Mercado Efectivo (Tela impermeable * > 251 Nuevos soles * Color Negro * Talla Large)

Zonas Lima Metropolitana Afol | Afio2 | Ao 3| Ao 4| Afo5
1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 1002] 1018 1033] 1048/ 1063
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 1098 1114 1131 1147 1164
3 San Juan de Lurigancho. 926 940 954 968 982
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 587 595 604 613 622
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agustino. 1163 1181 1198 1216 1233
6 JesUs Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel. 334 339 344 349 354
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 657 667 677 687 696
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 725 736 747 758 769
9 Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin

Pachacamac. 956 970 985 999 1014
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la

Legua, Ventanilla, Mi Per0. 858 871 884 897 910

total 8306| 8431 8557| 8682 8807

Figura 65. Detalle de mercado efectivo por color negro vy talla large. Fuente: Elaboracion propia.



Mercado Efectivo (Tela impermeable * > 251 Nuevos soles * Color Negro * Talla Extra Large)

Zonas Lima Metropolitana Aol | Afio2| Afno 3| Afio4 | Afio5
1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 376 382 387 393 399
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 412 418 424 430 437
3 San Juan de Lurigancho. 347 353 358 363 368
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 220 223 227 230 233
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agustino. 436 443 449 456 463
6 Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel. 125 127 129 131 133
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 246 250 254 257 261
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 972 276 280 284 288
9 Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin

Pachacamac. 358 364 369 375 380
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la

Legua, Ventanilla, Mi Per. 322 327 332 336 341

total 3114 3163| 3209 3255 3303

Figura 66. Detalle de mercado efectivo por color negro y talla extra large. Fuente: Elaboracion propia.

Mercado Efectivo (Tela impermeable * > 251 Nuevos soles * Color Azul * Talla Small)

Zonas Lima Metropolitana Afo 1 | Afio 2 [ Afio 3| Afio 4 | Ao 5
1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 144 146 149| 151f 153
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 158| 160 163| 165 168
3 San Juan de Lurigancho. 133 135 137 139 141
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 84 86 87 88 90
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agustino. 167 170 172 175 178
6 Jesls Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel. 48 49 50 50 51
7 Muiraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 95 96 97 99 100
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 108l 106l 108l 100l 111
9 Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin

Pachacamac. 138 140 142 144 146
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la

Legua, Ventanilla, Mi Pera. 123 125 127 129 131

total 1194) 1213 1232 1249 1269

Figura 67. Detalle de mercado efectivo por color azul y talla small. Fuente: Elaboracién propia.
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Mercado Efectivo (Tela impermeable * > 251 Nuevos soles * Color Azul * Talla Medium)

Zonas Lima Metropolitana Afo 1 [Afio 2| Afio 3| Afo 4 [ Afio 5
1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 433 439| 446| 452 459
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 474 481 488 495 503
3 San Juan de Lurigancho. 400 406| 412 418 424
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 253 257 261 265 269
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, EI

Agustino. 502| 510f 517 525/ 533
6 Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel. 144| 146 149 151 153
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 284 288 292] 296 301
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. a13l 318l 323l 7] 330
9 Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin

Pachacamac. 413| 419| 425| 431] 438
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la

Legua, Ventanilla, Mi Perd. 370 376 382 387 393

total 3586| 3640( 3695 3747 3805
Figura 69. Detalle de mercado efectivo por color azul y talla medium. Fuente: Elaboracion propia.
Mercado Efectivo (Tela impermeable * > 251 Nuevos soles * Color Azul * Talla Large)

Zonas Lima Metropolitana Afio 1 | Afio 2 | Ao 3| Afio 4| Afio 5
1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 330 335 340] 345 350
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 361| 367 372 377 383
3 San Juan de Lurigancho. 305 309 314 319 323
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 193] 196/ 199 202 205
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agustino. 383| 388| 394 400 406
6 Jesls Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel. 110] 112| 113| 115 116
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 216 219 223] 226 229
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. o030l 249l 2a6l 249l 253
9 Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin

Pachacamac. 314 319] 324 329 333
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la

Legua, Ventanilla, Mi Per. 282| 287 291 295 299

total 2733| 2774 2816| 2857 2897

Figura 68. Detalle de mercado efectivo por color azul y talla large. Fuente: Elaboracion propia.
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Mercado Efectivo (Tela impermeable * > 251 Nuevos soles * Color Azul * Talla Extra Large)

Zonas Lima Metropolitana Ano 1 [ Afo 2 | Afio 3 [ Afio 4| Afio 5
1 Puente piedra, Comas, Carabayllo. 124 126 127 129 131
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 135 137 139 142 144
3 San Juan de Lurigancho. 114 116 118 119 121
4 Cercado, Rimac, Brefias, La Victoria. 72 73 75 76 77
5 Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El

Agustino. 143 146| 148 150 152
6 JesUs Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel. 41 42 42 43 44
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 81 82 83 85 86
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 89 91 92 93 95
9 Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin

Pachacamac. 118 120 121 123 125
10 Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la

Legua, Ventanilla, Mi Perd. 106/ 107 109 111} 112

total 1023| 1040 1054 1071 1087

Figura 70. Detalle de mercado efectivo por color azul y talla extra large. Fuente: Elaboracién propia.

Se procede a realizar un resumen sobre los cuadros anteriores para un mejor entendimiento

del mercado efectivo.

Resumen de Mercado Efectivo - Impermeable - Color negro
Productos por tallas Afio 1 | Afio 2| Afio 3| Afio 4| Afio 5
Small 3633 3687 | 3745 | 3798 | 3853
Medium 10903 | 11065| 11230 | 11395( 11559
Large 8306 | 8431 | 8557 | 8682 | 8807
Extra Large 3114 | 3163 | 3209 | 3255 | 3303
Total 25956 | 26346 26741 | 27130 27522

Figura 71. Resumen de mercado efectivo por tela impermeable y color negro. Fuente:

Elaboracidn propia.

Resumen de Mercado Efectivo - Impermeable - Color Azul

Productos por tallas Afo 1 | Afo 2| Afo 3| Afo 4| Afio 5
Small 1194 | 1213 | 1232 | 1249 | 1269
Medium 3586 | 3640 | 3695 | 3747 | 3805
Large 2733 | 2774 | 2816 | 2857 | 2897

Figura 72. Resumen de mercado efectivo por tela impermeable y color azul. Fuente:

Elaboracién propia.
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4.2.4. Estimacién del mercado objetivo.

En base a los analisis realizados se ha constatado que el 95.4% de los motociclistas compran
implementos de seguridad para su cuidado. En vista al alto porcentaje que existe en el mercado
se propone tomar una participacion base de mercado del 9% siendo conservadores para el
objetivo del proyecto, esta participacion es tomada en base a la entrevista realizada donde nos
indica que al ser una marca nueva siempre existe una desconfianza en los implementos. En el
afio 2 se considera un crecimiento del 1% teniendo un total del 10%, por lo que a partir del afio 3
en adelante se considera un decrecimiento de la participacion del mercado en 1% teniendo como

resultado 9% en el afio 3, 8% en el afio 4 y por el 5to afio 7%.

Mercado Objetivo (9%) - Impermeable - Color negro
Productos por tallas Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Small 327 332 337 342 347
Medium 981 996 1011 1026 1040
Large 748 759 770 781 793
Extra Large 280 285 289 293 297
Total 2336 2372 2407 2442 2477
Figura 73. Mercado objetivo por color negro. Fuente: Elaboracién propia.
Mercado Objetivo (9%) - Impermeable - Color Azul
Productos por tallas Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Small 107 109 111 112 114
Medium 323 328 333 337 342
Large 246 250 253 257 261
Extra Large 92 94 95 96 98
Total 768 781 792 802 815
Figura 74. Mercado objetivo por color azul. Fuente: Elaboracion propia.
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
| Proyeccion de participacion de mercado por afio 9% 10% 9% 8% 7%
| Total mercado objetivo con crecimiento anual | 3104] 3414] 3721] 4019 4300|

Figura 75. Resumen de mercado objetivo con proyeccion de crecimiento y decrecimiento. Fuente:

Elaboracidn propia.



4.2.5. Frecuencia de compra.

Para estimar la frecuencia de compra nos apoyamos de la pregunta N° 13

¢con que frecuencia usuaria nuestra prenda bright?
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El resultado de este ejercicio, nos indico que el 62.6% de las personas lo usarian diario y el

otro 26% indico Interdiario por lo que se estima lo siguiente:

Frecuencia de compra

uso Frecuencia | Cantidad | Porcentaje Al afio  [Veces al afio
Diario Cada 6 meses 1 100,00% 2 2
Interdiario Al afio 1 100% 1 1
Total de intencion de compra. 3
Figura 76. Frecuencia de compra prenda bright. Fuente: Elaboracion propia.
4.2.6. Cuantificacion anual de la demanda.
Se agrupa los resultados y nos mostrara el total de demanda por color.
Demanda por color negro
Demanda por color | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
en unidades (negro)
Small 981 1080 1176 1269 1359
Medium 2943 3237 3528 3810 4077
Large 2244 2469 2691 2907 3111
Extra Large 840 924 1008 1089 1164
Total 7008 7710 8403 9075 9711
Figura 78. Proyeccion de demanda por color negro. Fuente: Elaboracion propia.
Demanda por color azul
Demanda por color) . Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afio5
en unidades (Azul)
Small 321 354 387 417 447
Medium 969 1065 1161 1254 1341
Large 738 813 885 957 1023
Extra Large 276 303 330 357 381
Total 2304 2535 2763 2985 3192

Figura 77. Proyeccion de demanda por color azul. Fuente: Elaboracién propia.
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4.2.7. Estacionalidad.
La estacionalidad la hallamos de acuerdo a la encuesta realizada, donde se puede determinar
que existe una demanda mas alta en invierno, asi como también de forma indistinta.

4.2.8. Programa de Ventas en unidades y valorizado.

385 respuestas

Verano 18 (4,7 %)

Invierno 180 (46,8 %)
Otofio 17 (4.4 %)
Primavera 5(1.3 %)
Indistinto 181 (47 %)
0 50 100 150 200

Figura 79. Estacionalidad de compra. Fuente: Elaboracion propia.

Se ha realizado un programa de venta para 2 publicos distintos. La venta a distribuidor y al
cliente directo
El precio proyectado para ambos publicos es de S/. 310.00 nuevos soles para distribuidor y S/.

400.00 soles para cliente.

Precios para venta
valor venta IGV Precio Venta
Distribuidor S/. 262,71 S/. 47,29 | SI. 310,00
Consumidor S/. 338,98 | S/. 61,02 | S/. 400,00

Figura 80. Fijacion de precio para venta. Fuente: Elaboracién propia.

Se estima que un 70% de las ventas se realizara a los distribuidores y el 30% correspondera a

los clientes finales por lo que se proyectara en base a esto porcentajes nuestras ventas.

Demanda por color negro SIN IGV
Canal de venta Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Distribuidor S/.1.288.864,41 | S/. 1.417.855,93 | S/. 1.545.271,19 | S/. 1.669.008,47 | S/. 1.785.915,25
Cliente Final S/. 712.542,37|S/. 784.067,80|S/. 854.576,27S/. 923.050,85|S/. 987.457,63
Total S/.2.001.406,78 | S/. 2.201.923,73 | S/. 2.399.847,46 | S/. 2.592.059,32 | S/. 2.773.372,88

Figura 81. Proyeccion de ventas totales por color negro. Fuente: Elaboracion propia.
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Demanda por color azul SIN IGV
Canal de venta Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Distribuidor S/. 423.754,24|S/. 466.313,56|S/. 508.084,75|S/. 549.067,80|S/. 586.898,31
Cliente Final S/. 234.237,29|S/. 257.966,10(S/. 281.016,95|S/. 303.728,81|S/. 324.745,76
Total S/. 657.991,53|S/. 724.279,66|S/. 789.101,69(S/. 852.796,61|S/. 911.644,07

Figura 82. Proyeccion de ventas totales por color azul. Fuente: Elaboracion propia.

4.3. Mezcla de marketing

4.3.1. Producto.

Casaca Bright es un producto innovador hecho para el uso diario de los motociclistas, esta
prenda ofrece al motociclista la seguridad que este requiere y la comodidad que necesita al
momento de manejar su moto.

La propuesta de nuestras Casacas Bright tiene las siguientes caracteristicas:

e Innovacion tecnoldgica.

e Calidad
e Seguridad
e Estilo

Estas cuatro caracteristicas seran las que nos hagan diferente de las demas casacas que ya
existen en el mercado para los motociclistas.

Ahora a continuacion presentaremos a nuestro producto:

4.3.1.1. Disefio

Para crear nuestro producto nos basamos en el chaleco vial existente mejorando el disefio y
agregando luces led, bateria, controlador de luces y paneles solares, permitiendo al motociclista

brindarle méas iluminacion cuando se encuentre manejando en las carreteras.
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Primera version.

CHALECOS BRIGHT

Figura 83. Primera versién del producto. Fuente:

Elaboracidn propia.

El modelo anterior, tuvo cambios sustanciales gracias a la informacion recolectada en nuestro
estudio de mercado. En nuestra segunda version la prenda se convirtié en un producto de doble
funcionalidad casaca y chalecos, se agregd mayor seguridad y por se determiné un material mas
comodo para el uso cotidiano de la prenda.

Segunda version.

L

Figura 84. Segunda versién del producto - casaca. Fuente: Elaboracion propia.
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||

Figura 86. Segunda versidn del producto - chaleco. Fuente: Elaboracién propia.

Version Final.

Figura 85. Presentacion final de nuestra casaca bright. Fuente: Elaboracion propia.

432. Precio.
Para fijar nuestros precios, nosotros estamos considerando a nuestro mercado que esté en los

niveles socioecondémicos A, B y C, entre las edades de 18 a 55 afios que manejan moto de Lima
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Metropolitana, quienes tienen disposicidn, acceso y pueden pagar el precio de nuestro producto.
También para fijar nuestro precio hemos tomado como referencia los precios obtenidos en las
encuestas.

Tabla precios por encuestas.

Respuestas Cantidad Porcentaje

de 50 a 100 soles 73 19,0%
de 101 a 150 soles 120 31,2%
de 151 a 200 soles 100 26,0%
de 201 a 250 soles 65 16,9%
de 251 a mas 27 7,0%
Total 385 100,0%

Figura 87. Rango de precios. Fuente: Elaboracion
propia.

La estrategia de precio que aplicaremos para nuestra prenda es paridad de Precios por ser una

prenda innovadora en cuanto a disefio y calidad.

Precio: S/. 180.00 Precio: $/.171.54 Precio: S/. 349.00 Precio: S/. 580.80 Precio: /. 737.00 Precio: $/.310.00
Lugar: Mercado Libre Lugar: Ebay Lugar: Importaciones Pegaso|Tienda: Barbachi Tienda: Barbachi Tienda: Bright

Figura 88. Comparacion de precios. Fuente: Elaboracién propia.

Nuestro producto fijara precios de acuerdo a los canales de distribucion segun el siguiente
cuadro, Nuestro precio en el caso del distribuidor sera de 310, por lo tanto, nuestros

distribuidores tendran un margen de ganancia del 30% sobre el precio de venta al cliente final.

Precios para venta
valor venta IGV Precio Venta
Distribuidor S/. 262,71 | S/. 47,29 | S/. 310,00
Consumidor S/. 338,98 | S/. 61,02 | S/. 400,00

Figura 89. Fijacion de precios. Fuente: Elaboracion propia.

Costo aproximado: S/. 82.46 nuevos soles.
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433. Plaza.

Ofreceremos nuestro producto por via web o tienda virtuales, redes sociales, correos
electrdnicos, eventos moteros y ubicar nuestro producto en todas las tiendas especializadas de
venta de implementos y articulos de seguridad para moteros.

4.3.3.1. Estrategias de Distribucién

4.3.3.1.1 Redes Sociales, via web y correos electronicos.

De acuerdo a nuestro estudio de mercado las personas optan por adquirir productos por
internet es por eso que una forma de poder vender nuestro producto es por la via web o e-
commerce, este canal nos permitira realizar ventas a minoristas logrando tener un trato directo
con el cliente ofreciéndole comodidad y disponibilidad de compra las 24 horas del dia, siendo
atendido segun el orden de compra que ha realizado durante el horario de atencion. A su vez este
medio sera alimentado con la herramienta de adwords, que nos permitira hacernos conocidos a
nuestro publico objetivo cuando realicen busquedas sobre articulos o implementos relacionados
con la actividad motera. Otra herramienta que reforzaré la estrategia sera los correos electrénicos
brindandonos un resultado a largo plazo, a su vez seré utilizado también para mantener

informado a nuestros clientes sobre alguna novedad de nuestros productos.

AdWDI‘ngle

Figura 90. Google adwords. Fuente: Google

iméagenes.
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4.3.3.1.2. Tiendas Especializadas

Ofrecer nuestros productos por medio de tiendas especializadas nos permite estar mas cerca a
nuestros clientes, debido a que en estos lugares pueden acercarse a visualizar el producto y
realizar la compra del modelo que mas le agrada.

4.3.3.1.3. Tipo de distribucion

Selectiva: Tendremos distribuidores reducido, para asi llegar a nuestro publico objetivo
buscando asi una diferenciacion.

Distribuidores seleccionados:

e Moto Point
e Barbachi
e Direli

e Importaciones Pegaso

=
=t )

SABEMOS DE MOTODS

Figura 91. Locales de ventas sobre articulos para motociclistas. Fuente: Elaboracion propia.

4.3.3.2. Estrategia de Pull
Bleid S.A.C. implementara una estrategia de pull con lo cual se pretende llegar al consumidor

final de manera agresiva mediante el uso de las redes sociales, adwords, correos electrénicos y
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tiendas especializadas. Nuestros encuestados nos han dicho lo innovador e interesante que les
parece nuestro producto y asi con esto se trata de hacer saber a parte de nuestro publico objetivo
que nuestro producto estara pronto en el mercado.

4.34. Promocion.

En esta etapa se desarrolla 2 estrategias que nos permitira generar ventas, confianza y
seguridad a nuestra empresa. Estas estrategias seran soportadas por nuestro plan de adwords
comentado anteriormente, las redes sociales y los correos electrénicos con lo cual dispondremos.

Estrategia Promocionales:

e Estrategia Pull: Dentro de este marco, se realizara campafias de sorteo de casacas
durante los eventos que se celebran durante el afio:

o 14 de febrero se sorteara 2 casacas.

o 1 de mayo se sorteara 3 casacas.

o 3er domingo de junio (dia del padre) se sorteara 3 casacas

o Durante el mes de julio y agosto, se trabajara con eventos de los principales
clubes (Pulsar, Yamaha, Honda y KTM) donde se ofrecera 10 prendas
divididas por los 4 clubes mencionados segun el tamafio del evento y el club.

o Y asi como también sorteos de unas 5 prendas por el dia del motociclista que
es celebrado cada primer domingo de diciembre.

o Para cerrar el afio en navidad se sorteara 2 casacas por cierre de afio.

Esta estrategia sera aplicada durante el primer afio de lanzamiento del producto, teniendo un

decrecimiento de acuerdo a los afios posteriores.
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e Estrategia de Push: Esta estrategia nos permite ofrecer un margen de ganancia del 30%
por la venta de nuestros productos, este tipo de promocion va dirigido a nuestros
socios colaboradores (Tiendas especializadas),

4.3.4.1. Campafa de lanzamiento.
4.3.4.1.1. Objetivo empresarial.

e Lograr que nuestra marca tenga presencia en el mercado.

e Dar a conocer nuestra marca.

e Entablar una comunicacion con los clientes, fomentando la interaccion con los

seguidores en las redes sociales.

Conseguir la mayor cantidad de seguidores en las redes sociales.

4.3.4.1.2. Determinacion de mercado.

Hombres y mujeres que se vivan en lima metropolitana de la zona 1 a la zona 10, de 18 a 55
afios, de nivel socioeconémico A, B y C, que usen motocicletas.

4.3.4.1.3. Disefio del mensaje.

Bleid S.A.C., Tiene el objetivo de poder hacer conocer su marca y el eslogan “ilumina tu
camino”, por medio de las estrategias planteadas, brindando a si al cliente una confianza y
seguridad sobre nuestro producto. Logran asi con el tiempo poder posicionarse como empresa

lider en el Peru de ventas de implementos de seguridad con iluminacion LED

BLEID

Numina tu camino
Figura 92. Nombre de la empresa y eslogan. Fuente:

Elaboracién propia.
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4.3.4.1.4. Medios

Marketing Directo.

Se usard medios online como Facebook, Instagram, nuestra pagina web y Youtube donde se
tiene mucha acogida. Se sabe que las redes sociales estdn marcando la pauta en tendencias de
consumo y eso nos va a ayudar a llegar a més contactos. Por lo tanto, se requiere contar con una

persona que se encargue de manejar nuestras redes sociales.

facebook s

Figura 93. Portada de facebook BLEID. Fuente:
Elaboracidn propia.

Redes sociales.

Seleccidn: Si bien es cierto buscamos captar nuevos clientes, se tiene como objetivo captar a
clientes de la competencia que también tienen presencia en redes sociales.

Periodicidad: Publicacion cada 2 a 3 horas para captar nuevos clientes

Formatos: Las publicaciones seran a traves de nuestra pagina en facebook, tal vez en un futuro
se podria hacer otras publicaciones de manera remunerada para llegar a mas clientes.

Publicidad.

Publicidad ATL:

Revista Mundo Tuercas

Se hara publicidad en la revista mundo tuercas que es esta especializada en carros, como en

motos, asi como novedades en cuanto a accesorios en la cual pretendemos llegar a nuestro
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publico objetivo, logrando asi brindar informacion sobre las caracteristicas y seguridad de
nuestro producto.

Eventos

A su vez se realizardn modulos de exhibicidn y/o auspicios para eventos donde existe gran
concentracion de nuestro publico objetivo.

-Expo Moto (1 Vez cada afio.)

-Aniversario Pulsar a nivel nacional. (1 Vez cada afio)

También se utilizara brochures para darles a nuestros posibles clientes y tengan informacion
de nuestro producto y un disefiador gréafico nos hara un disefio idoneo para la empresa. En estos
eventos se contratara dos anfitrionas que estaran los dias que duren los eventos.

Radio

Se hard publicidad en radio mégica que es una radio peruana de oldies en inglés de los 60, 70
y 80 para captar clientes y también en radio moda que transmite musica juvenil como bachata,
reggaeton, pop, salsa, latin, etc. Con estas dos radios se pretende llegar a nuestro publico objetivo
que son hombres y mujeres de 18 a 55 afios, eso lo pudimos ver el dia que fuimos a encuestar a
los moteros donde nos dimos cuenta que escuchaban musica de los ochenta, algunos también
salsa y musica que esta de moda.

Volantes

Es necesario poder compartir con los clientes potenciales y actuales informacién que sea
valiosa para ellos. Es decir, se tiene detallado la informacién de la empresa, detalle del servicio,
como direccion de pagina web, facebook para brindar conocimiento al cliente de nuestro
producto. Para eso se va a contratar a dos personas que se encargaran de repartir los volantes.

Publicidad BTL:



91

El uso constante del internet serd un medio muy utilizado por la empresa para poder llegar de
una forma directa a todo aquel cliente que esté buscando un articulo o implemento relacionado
con la motocicleta, esta estrategia es muy factible gracias a las herramientas de correos
electrénicos y adwords que existe en el mercado, que nos informa sobre resultados de blsqueda,
ingresos de paginas, intencion de compra, tréfico de pagina web y muchas otras cosas que nos
servird para la toma de decisiones y poder recolectar datos para luego analizarlos.

Prueba del producto:

Nuestro distribuidor nos prestara en el punto de venta un espacio en el cual se contara con una
persona y una anfitriona que estaran para poder mostrar el producto, explicar los beneficios y la
gente pueda conocerlo. Lo que se pretende es que puedan verlo, probarselo y sepan que se tiene
un producto de calidad, novedoso y que puede ser muy beneficioso para ellos porque les brindara
una mayor seguridad cuando estén manejando.

Control:

Al ser un producto nuevo y novedoso tenemos que saber cuanto hemos vendido en dinero por
lo que se va a evaluar el volumen de ventas, asi como también el nimero de seguidores que tiene
nuestra pagina en Facebook, esto nos permite identificar que tanta aceptacion tiene nuestro
producto, también a través de los mismos clientes se puede evaluar que se puede mejorar en la
prenda y como ha sido su experiencia con nuestro producto.

4.1.4.2. Promocién para todos los afios.

Seguiremos participando en los eventos que nos permite captar nuevos clientes, le daremos
mucha relevancia a las redes sociales, asi como también seguiremos apareciendo en la revista
mundo tuercas que va dirigida a nuestro publico. El primer afio se hara publicidad en radio en

marzo, junio, setiembre y diciembre, pero luego en los siguientes afios sera en julio y diciembre



porque consideramos que a partir del segundo afio ya el cliente conocera nuestra marca, pero

igual se hara en esos dos meses para seguir captando nuevos clientes.
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Presupuesto para los 5 afios del proyecto
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Afo 0 Ao 1
Dic. Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic AnoL
Revista Mundo Tuercas S/30.000,00 S/30.000,00 S/30.000,00 S/30.000,00 S/30.000,00 | S/ 120.000,00
Desarrollo y mantenimiento pagina web S/5.237,50 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/4.000,00 | S/48.000,00
Brochure para eventos S/ 700,00 S/ 700,00 S/1.400,00
Publicidad en radio (Moda y Magica) S/ 38.000,00 S/ 38.000,00 S/ 38.000,00 S738.000,00 S738.000,00 | S/ 152.000,00
Prueba del Producto (Encargada y Anfitriona) | S/ 3.500,00 S/
Eventos S740.200,00 | S/ 26.800,00 S767.000,00
Empr. De Anfitrionas ( 2 chicas) S/ 2.500,00 S/ 2.500,00 S/5.000,00
Adwords S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/3.667,00 | S/ 3.667,00 | S/3.667,00 | S/ 44.004,00
Volantes S/ 500,00 S/ 500,00 S7500,00 S7500,00 S/ 500,00 | S/2.000,00
Emp. De Volanteros 2 personas ) S/1.800,00 S71.800,00 S71.800,00 $71.800,00 S/1.800,00 | S/7.200,00
Disenador grafico S/ 50,00 S/ 50,00 | S/ 50,00 S/ 100,00
Total S79.087,50 | S/7.667,00 | S/7.667,00 | S/77.967,00 | S/7.667,00 | S/7.667,00 | S/77.967,00 | S/51.117,00 | S/ 37.747,00 | S/ 77.967,00 | S/ 7.667,00 | S/ 7.667,00 | S/ 77.967,00 | S/446.704,00
Figura 95. Proyeccion de gastos en marketing por mes. Fuente: Elaboracion propia.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 1UIAL
Revista Mundo Tuercas S/120.000,00 | S/120.000,00 | S/120.000,00 | S/120.000,00 | S/120.000,00| S/630.000,00
Desarrollo y mantenimiento pagina web S/ 48.000,00 S/ 48.000,00 S/ 48.000,00 S/ 48.000,00 S/ 48.000,00 S/ 245.237,50
Brochure para eventos S/ 1.400,00| S/ 1.40000] S/ 1.400,00| S/ 1.400,00] S/ 1.400,00| S/ 7.000,00
Publicidad en radio (Moda y Magica) S/152.000,00 | S/152.000,00 | S/152.000,00 | S/152.000,00 | S/152.000,00| S/798.000,00
Prueba del Producto (Encargada y Anfitriona)| S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 3.500,00
Eventos S/ 67.000,00 | S/67.000,00 | S/67.000,00 | S/67.000,00 | S/67.000,00 S/ 335.000,00
Empr. De Anfitrionas ( 2 chicas) S/ 5.000,00| S/ 5.000,00] S/ 5.000,00] S/ 5.000,00] S/ 5.000,00] S/ 25.000,00
Adwords S/44.004,00 | S/44.004,00 | S/44.004,00 | S/44.004,00 | S/44.004,00 S/220.020,00
Volantes S/ 2.000,00 S/ 2.500,00
Emp. De Volanteros ( 2 personas ) S/ 7.200,00 S/ 9.000,00
Disefiador gréafico S/ 100,00 | S/ 100,00 | S/ 100,00 | S/ 100,00 | S/ 100,00 | S/ 550,00
Total S/ 446.704,00 | S/ 437.504,00 | S/ 437.504,00 | S/ 437.504,00 | S/ 437.504,00 | S/ 2.275.807,50

Figura 94. Resumen de gastos en marketing por afios. Fuente:

Elaboracion propia.




Presupuesto sobre las ventas.

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Marketing  S/446.704 S/333.344 S/333.344 S/333.344 S/333.344
Ventas S/2.659.398  S/2.926.203,39 S/3.188.949,15 S/3.444.855,93  S/3.685.016,95
16,80% 11,39% 10,45% 9,68% 9,05% |

Figura 96. Presupuesto de marketing sobre las ventas. Fuente: Elaboracion propia.

Diagrama gantt

[ Ado0 | Afio 1 - - - - -
Actividad Dic. Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Hidd no no no no
Revista Mundo Tuercas X X X X X X X X X X
Desarrollo y mantenimiento pagina web X X X X X X X X X X X X X X X X X X
Brochure para eventos X X X X X X X
Publicidad en Radio (Moda y Magica) X X X X X X X X X X
Prueba del Producto (Encargada y Anfitriona) X
Eventos X X X X X X X
Adwords X X X X X X X X X X X X X X X X X
Volantes X X X X X X
Volanteros ( 2 personas ) X X X X X X
Anfitrionas ( 2 chicas) X X X X
Disefiador grafico X X X X

Figura 97. Diagrama Gant de marketing. Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo V: Estudio legal y organizacional
5.1. Estudio legal

5.1.1. Forma societaria

5.1.1.1. Actividades.

Nuestra empresa se constituira sobre el nombre BLEID S.A.C., enfocado en el rubro textil
tecnoldgico para realizar la formalizacion de la empresa es necesario depositar el capital social
en una entidad bancaria, monto que siempre dependera del minimo exigible para abrir una cuenta
corriente, segun las politicas del banco con el que se quiera trabajar. Se cuenta con 6 accionistas
que aportaran capital social para la empresa teniendo una participacion del 16.67% cada uno, el
monto es de treinta mil ddlares por cada uno.

Tabla 9

Distribucién de capital social

Socios Porcentaje Aporte

Angelica Cama 16.67% S/. 60.399,41
Aneth Garcia 16.67% S/. 60.399,41
Jose Mamani 16.67% S/. 60.399,41
Luis Leyva 16.67% S/. 60.399,41
Norma Obispo 16.67% S/. 60.399,41
Miker Obispo 16.67% S/. 60.399,41
Total 100% S/.362.396,47

Fuente: Elaboracion propia

Para empezar a constituir la empresa, se paga un costo por busqueda del nombre el cual tiene
un valor de cinco soles, luego se pagara la reserva del nombre y tiene una duracién de treinta
dias contados a partir del dia siguiente de su aprobacidn y tiene un costo de veinte soles.

Luego se ingresa a la plataforma virtual SID Sunarp donde nos debemos registrar, escoger la
denominacién indicada, asi como el aporte de los socios, objeto social y la notaria con la cual se

quiere trabajar.
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Luego finalizado el acta se enviara a la notaria que en nuestro caso sera la Notaria Vilca
Monteagudo ubicada en la avenida aviacion 2468 en el distrito de san Borja y se tiene un plazo
de treinta dias calendario para la firma de la escritura publica.

La minuta, asi como la inscripcion de la empresa se hara en la notaria, se pagara por la
inscripcion de la empresa el cual tendré un costo de 44 soles méas 3 soles por cada mil soles de
aporte de capital, asi como 25 soles por cada gerente, apoderado o directorio. También se paga
un derecho notarial de acuerdo al capital de la empresa.

5.1.1.2. Valorizacion.

ACTIVIDAD DETALLE DE ACTIVIDAD TIEMPOQ/ DIAS HABILES Valor IGV Total
Busqueda de nombre La busqueda se hace en la Sunarp 30 dias s/, 4,24 | /. 0,76 | 5/. 5,00
Reserva de nombre La reserva se hace en la Sunarp s/. 16,95 |5/. 3,05 s/. 20,00

Incluye tasa de registros por
Derechos Registrales derecho de inscripcion y costo de 3 dias
cada miembro del directorio sf. 672,88 |s/. 121,12 (s/. 794,00
Derecho Notarial Minuta, Precit.) de acuerdo con el 30 dias
aporte de capital s/. 1.355,93 | s/. 244,07 | S/. 1.600,00
RUC Inscripcion para obtener el RUC 1 dia s/. - s/. - s/.
Monto Total s/. 2.419,00

Figura 98. Gastos notariales e inscripcion de la empresa. Fuente: Elaboracién propia.

5.1.2. Registro de marcas y patentes

5.1.2.1. Actividades.

Nuestra marca Bright se encontrara registrada en INDECOPI®3, por ello realizaremos los
siguientes procedimientos:

Se hara la busqueda fonética que cuesta 30.99 soles, los resultados se entregan en veinte
minutos, luego se hace una busqueda figurativa que tiene un costo de 38.46 soles y los resultados

se entregan en cuatro dias habiles para lo cual es necesario también traer el logo impreso.

13 Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual INDECOPI.
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Seguidamente se hara el registro de marca (3 ejemplares), adjuntar copia simple de la partida
registral o vigencia de poder con tres ejemplares del logotipo, para ello se realiza el pago de
534.99 soles.

Finalmente, la direccion de signos distintivos publicara en la gaceta electronica de propiedad
industrial del INDECOPI el tramite de su registro. Se tendra que esperar treinta dias habiles
efectos de que cualquier tercero pueda oponerse. Posterior a estos treinta dias, la direccion de
signos distintivos se tomara aproximadamente tres semanas para emitir la resolucion
correspondiente.

Nuestras patentes estaran basadas en el disefio de la prenda que contara con la tecnologia de
iluminacion por tiras led, la empresa debe registrar bajo la opcidon de modelo de utilidad que es
un tipo de invento vinculado con mejoras o adaptaciones Utiles y ventajosas que se realizan a lo
ya existente. Realizada el registro se entregara a INDECOPI, el formato de solicitud donde se
consigna la informacién personal y acerca de la proteccién requerida, el documento técnico
donde esta la descripcion, dibujos y resumen de la invencién y el comprobante de pago.

5.1.2.2. Valorizacion.

Tabla 10

Costo de registro de marca

ACTIVIDADES VALOR IGV TOTAL
Busqueda Fonética S/.26.26 S1.4.73 S/:30.99
Busqueda Figurativa S/.32.59 S/.5.87 S/.38.46
Solicitud de Registro S/.453.38 S/.81.62 S/.534.99

TOTAL S/.512.23 S/.92.21 S/.604.44
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 11

Costo de registro de patente.

ACTIVIDADES VALOR IGV TOTAL
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Presentacion de solicitud S/.274.57
Examen de fondo S/.236.9
Reivindicacion adicional a 10 S/.33.09
Reivindicacion de prioridad S1.94.77
Total S/.639.33

S/.49.43 S/.324

S/.42.65 S/.279.55 Fuente:
S/.5.96 S/.39.05
S/.17.06 S/.111.83
S/.115.1 S/.754.43 5.1.3.

Elaboracién propia

Licencias y autorizaciones

5.1.3.1. Actividades

Nuestra empresa se encontrara en el distrito de Ate Vitarte, contaremos con un local de 300

metros cuadrados para obtener la licencia de funcionamiento se paga un derecho de tramite de

36.00 soles, para los rangos de 100 a 500 metros cuadrados se pagara una tasa del 6.37% de una

1 UIT, la inspeccion de defensa civil nos cuesta 344.95 soles eso de acuerdo al tamafio en mt2

de nuestro local.

CAJA

RECEPCION DE EXPEDIENTE

MESA DE PARTES

SUB GERENCIA DE FORMALIZACION EMPRESARIAL

LICENCIAS

ENTREGA LICENCIA ‘

/i

Figura 99. Flujograma de procedimiento de licencia. Fuente: Municipalidad de Ate vitarte

Se realizara la inspeccion de defensa civil para el certificado de nuestro local de acuerdo a las

normas que nos pide la municipalidad

14 Unidad Impositiva Tributaria



5.1.3.2. Valorizacion

ACTIVIDADES

DESCRIPCION

TIEMPO EN DIAS HABILES

VALOR

IGV

TOTAL

Licencia de Funcionamiento para

Requisitos: Formato de Solicitud de Licencia de
Funcionamiento, Copia de vigencia de poder de
representante legal. Copia de vigencia de poder

basica Ex Ante

empresas de 100 a 500 metros cuadrados|de representante legal v pago de 36 soles 12 Dias sl ne3|s/ 39,3 5. 7,99
inspeccion técnica de Seguridad de
edificaciones(ITSE)
Considerar las condiciones de seguridad

Inspeccidn de seguridad en Defensa Civil |estipuladas por INDECI cadigo 2816-ISTE 15 dias s/. 282,33 |S/. 52,62|%/. 344,95

Figura 100. Costo de Licencia y defensa civil. Fuente: Elaboracién propia.

5.1.4. Legislacién laboral

5.1.4.1. Actividades.

Nuestra empresa se acogera al régimen MYPE tributario que esta dirigido a las micro y

pequefias empresas que generen renta de tercera categoria y cuyos ingresos netos no deben

superar los 1700 UIT en

el ejercicio gravable.

Beneficios
Detalle de actividad
Laborales
JORNADA 8 horas diarias o 48 horas semanales

REMUNERACION

VACACIONES

Derecho cuando menos a una remuneracion

minima vital

Gozar de 15 dias de vacaciones por cada afio de

trabajo, o su parte proporcional.

Por gratificaciones tiene derecho a 12 sueldo en

julio y 122 sueldo en diciembre, cuando haya

GRATIFICACIONES

laborado el semestre completo, es decir de enero a

junio y julio a diciembre, o caso contrario, percibira
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la parte proporcional por los meses completos

laborados en razén del medio sueldo.

El trabajador percibird 1/2 sueldo por cada afo de

CTS
trabajo.
ESSALUD 9% del sueldo del empleado
Percibir utilidades, segun los alcances del
UTILIDADES
Decreto Legislativo N.° 892.
Gozar de los feriados establecidos en el régimen
FERIADOS
laboral comun o general
Los trabajadores de pequefia empresa tienen
derecho a ser asegurados al Sistema Nacional de
SNP/AFP
Pensiones (SNP / ONP), o al Sistema Privado de
Pensiones (AFP).
Tiene derecho al Seguro Complementario de
SEGURO Trabajo de Riesgo en caso realice actividades

riesgosas.

5.1.5. Legislacion tributaria
5.1.5.1. Impuesto a la Renta

El pago de cuentas se basa en la siguiente tabla

INGRESOS NETOS ANUALES PAGOS A CUENTA
HASTA 300 UIT 1%
> 300 HASTA 1700 UIT COEFICIENTE O 1.5%

Figura 101. Pago de Cuentas. Fuente: Sunat. Elaboracion propia.
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Ademas, se debera presentar declaracion jurada anual para determinar el impuesto a la renta,
de acuerdo con tasas progresivas y acumulativas que se aplican a la renta neta:
El Cddigo del Tributo es 3121
Pueden suspender sus pagos a cuenta y/o modificar su coeficiente conforme lo sefiala el
articulo 85° de la Ley del Impuesto a la Renta.
Ademas, debera presentar declaracion jurada anual para determinar el impuesto a la renta,
de acuerdo con tasas progresivas y acumulativas que se aplican a la renta neta:

Los sujetos del RMT* determinaran la renta neta de acuerdo con las disposiciones del

Renta Neta Anual Tasas
Hasta 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29 50%

Figura 102. Pago de renta. Fuente: Sunat. Elaboracion propia.

Régimen General contenidas en la Ley del Impuesto a la Renta y sus normas reglamentarias, por
lo que tienen gastos deducibles.

5.1.5.2. Impuesto General a las Ventas

Este impuesto grava todas las fases del ciclo de produccion y distribucion, esté orientado a ser
asumido por el consumidor final, encontrandose normalmente en el precio de compra de los
productos que adquiere.

Se aplica una tasa de 16% en las operaciones gravadas con el IGV. A esa tasa se afiade el 2%
del Impuesto de Promocion Municipal (IPM)

IGV = Valor de Venta X 18%

Valor de Venta + IGV = Precio de Venta

5.1.5.3. Libros Contables

15 Regimen Mype Tributario
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Dado que la empresa espera tener ventas mayores a los 3 millones de soles se debera contar
con los siguientes libros
e Registro de Compras
e Registro de Ventas
e Libro Diario
e Libro Mayor

e Libro de Inventarios y Balances

Registro de Ventas

Contribuyentes con ingresos

netos anuales hasta 300 UIT e

Libro Diario de Formato

Libros contables del RMT simplificado

Libros conforme a lo
dispuesto por el segundo
parrafo del articulo 65 de la
Ley del Impuesto a la Renta

Contribuyentes con ingresos
netos anuales superiores a
300UIT

Figura 103. Diagrama de libros contable. Fuente: Sunat

5.1.5.4. Valorizacion.

Impuestos % de Impuestos
Impuesto a la Renta

Hasta 15 UIT 10%

Mas de 15 UIT 29.50%

IGV +IPM 18%

Figura 104. Valoracion de pago de impuestos.

Fuente: Sunat. Elaboracion propia.



5.1.7. Resumen del capitulo

Se detalla el total de gastos realizados durante esta fase:

103

Descripcion | Cantidad |Cost0 T:nitarin| Total Valor Venta| IGV | Precio de Venta Produccion Administrative Ventas
Constitucion de la Empresa %oDist Total 2oDist Total %oDist Total
Bisqueda de nombre 1 S/. 4,24 | 8/ 4248 0.76 | 5/ 5,00 0% S/ - | 100%| &/ 500] 0% |SL -
Reserva de nombre 1 S/. 16,95 | 8/ 16,95 | 8. 305|858/ 20,00 0% S/ - |100%| &/ 20,00| 0% |[S&/. -
Derechos Registrales 1 S 67288 | 5/ 67288 | 5/ 12112 |5/ 794,00 0% S/ - |100%| S/. 79400 | 0% |[S/ -
Derechos Notariales 1 S/, 135593 8/ 1.35593 | 5/ 24407 | &/. 1.600,00 0% S/ - |100%| §/. 1.600,00 | 0% [ &/ -
Legalizacion de Libros 5 S 10593 | S/ 10593 | S/, 1907 |5/ 125,00 0% S/ - |100%| S/. 12500 | 0% |[S/ -
Marcas y Patentes
Marca 1 S 51224 | S/ 51224 | S/ 92205/ 604 44 0% S/ - | 80% | S/ 48355 | 20% | S/. 120,89
Licencias
Licencia de Funcionamiento 1 5. 21864 | S/ 21864 | S/ 3935| 5/ 25799 80% | S/ 20639|20% |S/ 5160| 0% |S/ -
Defensa Civil 1 S/. 29233 | S/ 29233 | 8/ 52621 &/ 344095 80% | S/ 27596 | 20% | S/ 6E99| 0% |SL -
Otros gastos

Movilidad | | S/ 22 88| S/ 2288 S/ 4128/ 27,00 0% | S/ 540|80% | S/, 2160 0% |S/ -

Total S/ 320202 | 8. 57636 |S. 377838 S/. 482 35 S/ 3.148.14 S/, 120,89

Figura 105. Gastos generales de tramites y licencia. Fuente: Elaboracion propia.




104

5.1. Estudio organizacional
5.2.1. Organigrama funcional.
Se utiliza un diagrama jerarquico con el fin de poder establecer las funciones de la empresa,

considerando 1 gerencia y 3 jefaturas.

Gerente General

Asistente gerencial Contabilidad

Jefe de Produccion Encargado de logistica Jefe de Marketing

Asistente de marketing

s Operario de produccion textil

Operario de produccion

tecnologica

Figura 106. Diagrama organizacional de Bleid. Fuente: Elaboracién propia.

5.2.2. Servicios tercerizados.

De acuerdo a nuestro Core de negocio y el tamafio de nuestra empresa, se ha decidido
tercerizar 5 servicios que nos ayudara en las actividades que se necesita nuestra empresa, €s0s
servicios son:

e Contabilidad: Se contratara un estudio contable con el fin de poder tener especialistas
que permita llevar correctamente las cuentas, realizar los pagos a planillas y el
impuesto, asi como también contar con una asesoria legal corporativa.

e Seguridad y Vigilancia: Se contratara a una empresa especializada que nos brinde el

servicio de cuidado del local y la vigilancia monitorizada de las instalaciones.
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e Mantenimiento de equipos: Se contratara el servicio de mantenimiento preventivo y
correctivo para las maquinas textiles y/o equipos.
e Servicio IT: Contaremos con una empresa que nos brinda el servicio de
configuraciones, software, hardware, soporte en la parte tecnoldgica.
e Servicio de Limpieza: Contaremos con una empresa que nos brinde el servicio de
limpieza de todo el local.
5.2.3. Descripcion de puestos de trabajo.
La presente consta de diferentes perfiles que indicaran los puestos, areas, funciones, estudios,
experiencia, conocimientos, competencias requeridas, sueldos, horarios de trabajo, lugar de
trabajo y beneficios que tendra cada empleado de nuestra compafiia, asi como también tendra en

conocimiento a quien debe reportar el trabajo que realiza dentro de la empresa.



PERFIL DE PUESTO
"BLEID S.A.C."
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yIUBLEID

Puesto: Gerente General

Area: Gerencia General

Reporta a: [ Junta General

Funciones: - PManificar los objetivos estratégicos de corto, mediano v largo plazo.
- Estructurar y organizar la empresa de acuerdo a las fundiones y los procesos.
- Controlar y dirigir la empresa en el ambito de tomas de decisiones vy
liderazgo.
- Supervisar las actividades proyvectadas de la empresa.
- Controlar y gestionar los gastos que rezlizan las dreas.
- Tomar decisiones con respecto a contrataciones fundamentales para la
empresa.
- Analizar v resolver problemas de la empresa finanderas, administrativas v de
manufactura, entre otras relacionados.
- Establecer politicas para un buen ambientz laboral v una cultura
organizacional.
- Trabajar en la responsabilidad social v ambiental.
- Desarrollar o implementar soluciones innovadoras en la empresa.
- Manificar v organizar reuniones con referente al estado de la empresa.
- lLas demas funciones gue se le asigne en |a junta general.
Estudios:
Titulado de las espedialidades de Ingenieria Empresarial, Industrial, Economia o
administracidn. De preferencia con espedializacidn en ciencias empresariales.
Experiencia: Minima de fres ados (03) en:

Experiencia en la gerencia de empresas de manufactura.

Conocimientos:

Conocimiento de herramientas para la toma de dedsiones.
Conocimiento de computadidn.

Capacidad para organizar ¥ manejar personal a cargo.
Dominio del idioma inglés a nivel: Avanzado.

Competendias

Habilidad de Megodacidn.

Requeridas: - Habilidades de liderazao.

- Sdlida Formacidén en Valores

- Capacidad para trabajar en eguipo.

- Capacidad para resolucidn de problemas.
Sueldo: S/. 7,000 soles mensuales

Lugar de Trabajo y
Horario:

En oficina o campo.
Lunes a sabados de 8:00am a 3:00pm

Beneficios:

- Planilla de la empresa

Figura 107. Perfil de puestos. - Gerente general. Fuente: Elaboracion propia.



PERFIL DE PUESTO
"BLEID S.A.C"

Puesto: Asistente de gerencia
m BLEID Area: Gerencia General
L

Reporta a: | Gerente General

Funciones: - Organizar y planificar reuniones para la gerencia.

- Salvaguardar v organizar los documentos de la empresa.

- Realizar mensajeria interna.

- Informe de reportes en compras y ventas.

- LUevar el control de los presupuestos asignados a las dreas.

- Sequimiento y programacicn del cronograma establecido por la gerendia.

- Seguimientc v mantener un buen ambiente laboral vy uma cultura
organizacional.

- Sequimiento y mantener la responsabilidad social v ambiental.

- las demas funciones que se le asigne su jefe inmediato.

Estudios:
Titulado de las espedialidades de Ingenieria Empresarial, Industrial, Economia o
administracidn. De preferenda con espedializacidn en ciencias empresariales.
Experiencia: Minima de dos 2f0s (02) en:
- Experiencia como asistente de gerencia o jefaturas de administracidn,
finandera, economistas o a fines.
Conocimientos: - Conocimiento en gestidn organizacional.
- Conocimiento de computadidn.
- Dominio del idioma inglés a nivel: Avanzado.
Competendias - Sdlida Formacidn en Valores.
Requeridas: - Capacdidad para trabajar en equipo.
- Habilidad de disciplina.
Sueldo: S/. 2,500 soles mensuales
Lugar de Trabajo y | En oficina.
Horario: Lunes a sabados de 8:00am a 5:00pm.
Beneficios: Planillz de la empresa,

Figura 108 Perfil de puesto - Asistente de gerencia. Fuente: Elaboracién propia.
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PERFIL DE PUESTO
"BLEID S.A.C."

fIUBLEID

Puesto: Jefe de producdidn.

Area: Produccién.

Reporta a: | Gerente general.

Funciones: -

Actualizar v analizar las capaddades internas v externadas de los procesos.
Capacitar, organizar ¥ mantener un buen ambiente laborar.

Realizar proyecdones mensuales de producddn sobre la demanda comercial.
Analizar la factibilidad de pedidos solicitados.

Elaborar un plan de produccion vy optimizacidn sobre el uwso de las
capacidades.

Investigar nuevas tendencias tecnoldgicas

Desarrollar v validar los informes técnicos de los sistemas electrdnicos.
Gestionar las desviaciones de acuerdo al plan de producddn vy realizar
comunicaciones oportunas al drea.

Monitorizar las mermas de |a produccidn.

Elaboracidn de reportes para gerencia.

Proyectar e implementar cronograma de trabajo.

Implementar lineamientos de buenas practicas de produccidn.

Controlar v gestionar los insumos v productos utilizados en los procesos.
Supervision de métricas de la calidad.

Las demas funciones que se le asigne en gerenda.

Estudios:

Bachiller o titulado de la carrera de Ingenieria industrial.

Experiencia: Minima de fres adas (13) en:

Experiencia en jefaturas de empresas textiles,

Conocmientos: -

Conodmiento de herramientas para la toma de dedisiones.
Procesos de productives y aseguramiento de calidad.
Conodmiento de computacdn.

Capacidad para organizar v manejar personal a cargo.

Competencias -

Habilidades de Liderazgo

Requeridas: - Trabajo en equipo. )

- Habilidades de comunicacidn.

- Flexibilidad de cambio sobre turmo.
Sueldo: S/. 4,000 soles mensuales
Lugar de Trabajo y | En terreno u oficina.
Horario: Lunes a sabados de 8:00am a 5:00pm
Beneficios: Planilla de la empresa

Figura 109. Perfil de puesto - Jefe de produccidn. Fuente: Elaboracién propia.
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PERFIL DE PUESTO
"BLEID S.A.C."

Puesto: Encargado de Logistica
m BLEID Area: Logistica

Reporta a: | Gerente General

Funciones: - Atender los requerimientos de compras o servicios.

- Analizar v seleccionar proveedores de acuerdo a los reguerimientos del drea.

- Coordinar los despachos de material /o insumos y entregarlos en un tiempo
oportuno.

- Organizar, controlar, evaluar y planificar las actividades del drea bajo
responsabilidad para aplicar medidas preventivas v correctivas que permitan
cumplir con los reguerimientos de las diversas dreas.

- Coordinar v evaluar con las dreas sus necesidades para realizar un plan de
adquisiciones de acuerdo a sus necesidades.

- Contrelar v monitorear periddicamente los stocks en el almacén para el
proceso de reposicdon oportuna de stock.

- Monitorear los pagos oportunos a los proveedores.

- Supervisar el trabajo de limpieza realizado por la empresa tercera.

- lLas demas funciones gue se |e asigne en gerendia.

Estudios:
Titulado de las espedialidades de Ingenieria Empresarial, Industrial, o
administracidn. De preferenda con espedalizacddn en Logistica.
Experiencia: Minima de fres adas (13) en:
- Experiencia en jefaturas de logistica o de compras.
Conocimientos: - Conocmiento de herramientas para la toma de decisiones.
- Conodmiento de computaddn.
- Capaddad para organizar y manejar persenal a cargo.
- Dominio del idioma inglés a nivel: Intermedio.
Competencias - Habilidad de Negodiacidn.
Requeridas: - Sdlida Formacidn en Valores éticos v morales.
- Capacdad para trabajar en equipo.
- Capaddad para resolucion de problemas.
Sueldo: S/. 3,000 soles mensuales
Lugar de Trabajo y | En terreno u oficina.
Horario: Lunes a s3abados de 8:00am a 5:00pm
Beneficios: Planillz de la empresa

Figura 110. Perfil de puesto - Encargado de logistica. Fuente: Elaboracién propia.
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PERFIL DE PUESTO
"BLEID 5.A.C."

Puesto: Jefe Marketing
m BLEID Area: Ventas

Reporta a: | Gerente general

Funciones: - Desarrollar v gestionar planes de accidn de negocios, nichos de mercados,
dientes y lineamientos estratégicos.
- Implementar indicadores estratégicos para el area de marketing v ventas.
- Administrar el presupuesto comercal com marketing v ventas para los
indicadores cualitativos v cuantitativos.
- Definir estandares de publicidad v muestreo para las empresas o eventos que
se realizara de acuerdo a las campafias que se realizaran.
- Monitorear v gestionar adecuadamente la cartera de dientes y el mercado.
- Desarrollar y monitorear las proyveccones de ventas.
- Cuidar vy salvaguardar la imagen de |3 empresa.
- Establecer politicas de precios en base al mercado.
- Las demés funciones gue se le asigne en gerencia.
Estudios:
Bachiller o titulado de Ingenieria Empresarial, Marketing, industrial o
administracion. De preferenda con espedializacion en Marketing estratégico,
coaching.
Experiencia: Minima de fres afas (03) en:

- Experiencia en jefaturas de marketing o administracidn.

Conocimientos:

- Conocimiente de herramientas para la toma de decisiones.
- Conmocimiento de computaddn.

- Capaddad para organizar v manejar personal a cargo.

- Conocimiento de Oratoria.

- Dominio del idioma inglés a nivel: Avanzado.

Competencias
Reqgueridas:

- Habilidad de Negodacidn.

- Sdlida Formacidn en Valores

- Capaddad para trabajar en eguipo.

- Habilidades de empatia.

- Habilidades de liderazgo.

- Capacidad para resolucidn de problemas.

Sueldo:

S/. 3,000 soles mensuales

Lugar de Trabajo y
Horario:

En terreno u oficina.
Lunes a sabados de 8:00am a 5:00pm

Beneficios:

Planillz de la empresa

Figura 111. Perfil de puesto - Jefe de Marketing. Fuente: Elaboracion propia.



PERFIL DE PUESTO
"BLEID S.A.C."

{T{BLEID

Puesto: Operario de produccién textil - Habilitador

Area: Produccidn

Reporta a: | Jefe de produccidn

Funciones: - Apovar en el proceso de produccion (colocacidn de etiqueta, verificacion de
imperfeccién en prenda, entre otros.)
- Habilitacion de materiales para otros operarios.
- Las demas funciones gue se le asigne su jefe inmediato.
Estudios:

Secundaria completa.

Experiencia: -

Con o sin Experiendia, preferencia contar con experiendia en trabajos textiles.

Conocimientos: MNingumo
Competencias - Proactivo
Requeridas: - Trabajo en equipo
- Compromiso
- Responsabilidad
- Disponibilidad de tiempo
Sueldo: S/. 1,200 soles mensuales
Lugar de Trabajo y | En planta.
Horario: Lunes a sidbados de 8:00am a 5:00pm
Beneficios: Planilla de la empresa

Figura 113. Perfil de puesto - Operario de produccién Habilitador. Fuente:

Elaboracién propia.

PERFIL DE PUESTO
"BLEID S.A.C."

Puesto: Operario de produccidn textil — Cortador y trazador

‘m. BLEID Area: Produccién

Reporta a: [ Jefe de produccidn

Funciones: - Tender la tela o material para realizar los cortes de piezas para la fabricacion
de la prenda

- Trazar los moldes de la tela para realizar los cortes de piezas.

- Mantener el drea ordenada vy limpia.

- Realizar y embolsas los cortes realizados.

- Las demds funciones gue se le asigne su jefe inmediato.

Estudios:
Secundaria completa.
Experiencia: - Con o sin Experiendia, preferencia contar con experiencia en trabajos textiles.
Conocimientos: Ninguno
Competencdias - Proactivo
Requeridas: - Trabajo bajo presidn
- Capacidad de planeadidn v organizacisn.
- Trabajo en equipo
- Compromiso
- Responsabilidad
- D ibili Do
Sueldo: S/. 1,500 soles mensuales
Lugar de Trabajo y | En Planta.
Horario: Lunes a sabado de 8:00am a 5:00pm
Beneficios: Planilla de la empresa

Figura 112. Perfil de puesto - Operario de produccion Habilitador. Fuente:

Elaboracion propia.
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PERFIL DE PUESTO
"BLEID 5.A.C."

112

Puesto: Operario de produccidn tecnoldgica
m BLEID Area: Produccidn
L

Reporta a: | Jefe de produccidn

Funciones:

- Armar drcuitos electrdnicos.

- Programacidn de secuendas de luces.

- Montar sistemas de simuladdn de pruebas de drcuitos.
- Verificacidn de circuitos electrdnicos.

- Pruebas de calidad sobre los sistemas armados.

- Buenas practicas de desarrollo vy montaje de drcuitos electronicos.

- Las demas funciones gue se le asigne su jefe inmediato.

Estudios:

- Técnicos electrdnicos, industriales o a fines.

Experiencia:

- Experiencia minima de un afio (01).
Trabajando en instaladones o armado de equipos electrdnicos.

Conocimientos;

Programacidn en el lenguaje de Arduino.
Equipo soldador cautin.

Componentes electrénicos.

Mejoramiento v asequramiento de calidad.

Competendias
Requeridas:

- Proactivo

- Trabajo bajo presidn

- (Capaddad de planeaddn y organizacidn.
- Trabajo en eguipo

- Compromiso

- Responsabilidad

- Disponibilidad de tiempo

Sueldo:

S/. 1,800 soles mensuales

Lugar de Trabajo y
Harario:

En Planta.
Lunes a sabado de 8:00am a 5:00pm

Beneficios:

Planilla de |z empresa

Figura 114 Perfil de puesto - Operario tecnolégico. Fuente: Elaboracion propia.



PERFIL DE PUESTO
"BLEID S.A.C."

Puesto: Asistente de marketing — Community manager
m BLEID Area: Venta

Reporta a: | Jefe de Marketing

Funciones:

- Cumplir con las metas asignadas.
- Garantizar el seguimiento a los dientes.

- Fidelizar a los dientes con el buen trato de forma fisica o virtual.
- Impulsar las ventas por medio de nuestros canales de comunicacidn.

- Las demas funciones gue se le asigne su jefe inmediato.

Estudios:

- Estudiante técnico o universitario de marketing, administracidn o afines.

Experiencia:

- Experiencia minima de seis meses (06).
En trabajos a fines a marketing o Community.

Conocimientos:

Conocimiento de ofimatica.
Conodmiento de computacdn.
Marketing digital

Competendias
Requeridas:

- Proactivo

- Dindmico

- Capaddad de planeaddn y organizacidn.
- Trabajo en eguipo

- Compromiso

- Responsabilidad

- Disponibilidad de tiempo

Sueldo:

5/. 1,500 soles mensuales

Lugar de Trabajo y
Horario:

En Planta.
Lunes a sabado de 8:00am 2 5:00pm

Beneficios:

Planilla de la empresa

Figura 115. Perfil de puesto - Asistente de marketing. Fuente: Elaboracion propia.
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5.2.4. Descripcion de actividades de los servicios tercerizados.
Servicio Contable: Contrataremos a un estudio contable que realizaran las siguientes
actividades:
e Anotacion en hoja de trabajo mensual “Registro de Ventas, Registro de Compras y
Libro diario simplificado”, de los comprobantes de pago afectos al IGV y otros

comprobantes validos exonerados y/o inafectos del IGV.

e FElaboracion de hoja Resumen de “Liquidacion Mensual de Impuestos”, donde se

determina el IGV y Renta mensual a pagar.

e Anotacion en hoja de trabajo mensual “Recibos por Honorarios” (provision del gasto y
pago).

e Instruccion para organizacion de archivos clasificados por tipo de documento (afectos

al IGV) y Recibos por Honorarios.
e Instruccion y guia para aplicacion correcta de pago de detracciones del IGV.
e Elaboracion mensual del PDT 621 IGV- Renta.

e Presentacion y pago del PDT 621 (A través de la cuenta corriente en soles de la

empresa, afiliada a la SUNAT y/o utilizacion de fondos de detracciones).

e Elaboracién e impresién mensual computarizada del Registro de Ventas (Formato

14.1), Registro de Compras (Formato 8.1) y Libro diario simplificado.
e Regularizacion y actualizacion de intereses de impuestos atrasados (De ser el caso).
e Actualizaciones de nuevos dispositivos tributarios — Informaticos y normativos.
e Asesoramiento tributario permanente.
e Elaboracién de Planilla quincenal.

e Elaboracién de contratos.
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Servicio de Seguridad y Vigilancia: Debemos contar con los siguientes servicios
e Monitoreo y grabacion de Planta y oficina.
e Vigilancia fisica de dia y noche las 24 horas del dia.
¢ Informacion de personal en planta y/u oficina.
e Canal de comunicacidn directo ante cualquier eventualidad con la policia.
Mantenimiento: Contaremos con un total de 36 maquinarias y equipos diferentes maquinas
los tres primeros afios para el area de produccién y para los siguientes afios aumentaran en
medida que aumente la demanda, para lo cual necesitamos el servicio de mantenimiento

preventivo y correctivo, este servicio de acuerdo al tipo tiene una frecuencia semestral y anual.

e Limpieza.
e Reuvision.
e Ajustes.

Servicio IT: Se realizaréan las siguientes actividades:
e Instalacion de software y Hardware.
e Configuracion de programas.
e Actualizaciones de programas.
e Base de datos.
5.2.5. Aspectos laborales
5.2.5.1. Forma de contratacion de puestos de trabajo y servicios tercerizados.
Nuestra empresa realizara dos tipos de contrato a plazo indeterminado para los puestos de
confianza y a plazo fijo para los operarios y asistentes, la modalidad del contrato para los

contratos a plazo fijo sera por inicio o incremento de actividad de acuerdo al decreto legislativo
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N° 728 — D.S. N° 003-97-TR*y N° 001-96-TR, la contratacion en la parte operativa y
vendedores serd con un periodo de prueba por 3 meses de acuerdo a lo permitido por ley,
permitiéndonos asi conseguir personal calificado para nuestra empresa.

5.2.5.2. Régimen laboral de puestos de trabajo.

Forma de contratacion de puestos de trabajo
Categoria de Trabajadores Tipo de contrato Modalidad de Contrato
Gerente General Indeterminado o Indefinidoe| -
Jefe de Marketing Indeterminado o Indefinido | = ceeeeee-
Jefe de Produccion Indeterminado o Indefinide |  ceeeeeee
Jefe de Logistica Plazo fijo o Determinado Por Inicio o Incremento de Actividades
Azistente de Gerencia Plazo fijo o Determinado Por Inicio o Incremento de Actividades
Operario de ProduccionTextil Plazo fijo o Determinado Por Inicio o Incremento de Actividades
Operario de Produccion Tecnologica |Plazo fijo o Determinado Por Inicio o Incremento de Actividades
Asistente de Venta Plazo fijo o Determinado Par Inicio o Incremento de Actividades

Figura 116. Tipos de contrato de acuerdo al puesto de trabajo. Fuente: Elaboracién propia.

Nuestra empresa BLEID S.A.C. se encuentra en la categoria de pequefia empresa denominada
REMYPE, por lo que nuestro regimen laboral especial nos permite tener las siguientes
caracteristicas:

e Remuneracién minima para el trabajador.

e Una jornada laboral de 8 horas 0 48 horas semanales.

e Descanso semanal y dias feriados.

e Pago por sobretiempo

e Vacaciones por 15 dias calendarios

e Indemnizacion por despido de 20 dias hasta 120 dias por afio de servicio.
e Seguro de salud por Essalud.

e Cobertura previsional AFP o ONP.

16 Texto Unico ordenado del Decreto legislativo N° 728, ley de productividad y competitividad laboral (LPCL).
Decreto supremo N° 003-97-TR.
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e Cobertura de seguro de vida y complementario de trabajo (SCTR)

e Dos Gratificaciones anuales por medio sueldo cada uno. (Fiestas patrias y navidad)
e Tiempo de servicio (CTS) por 15 dias hasta 90 dias por afio.

e Derecho colectivo del régimen general de la actividad privada.

5.2.5.3. Planilla para todos los afios del proyecto.

PROYECCION DE PLANILLA ANUAL

N° CARGO N° ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 Gerente General 1| S/.9.129,52 | S/.109.554,20 S/. 109.554,20 S/. 109.554,20 S/. 109.554,20 S/. 109.554,20
2 Jefe de Marketing 1| S/.4564,76 |S/. 54777,10(S/. 54.777,10S/.  54.777,10| S/. 54.777,10 | S/. 54.777,10
3 Jefe de Produccion 1| S/.5.216,87 |S/.  62.602,40 (S/.  62.602,40 S/.  62.602,40 | S/. 62.602,40 | S/. 62.602,40
4 Encargado de Logistica 1| S/.3912,65 [S/. 46.951,80|S/. 46.951,80|S/. 46.951,80|S/. 46.951,80(S/.  46.951,80
5 Asistente de Gerencia 1| S/.3.260,54 |S/. 39.126,50|S/.  39.126,50 | S/.  39.126,50 | S/. 39.126,50 | S/.  39.126,50
6 Operario de ProduccionTextil Recta 3| S/.7.825,30 [ S/. 93.903,60(S/. 93.903,60(S/. 93.903,60| S/. 93.903,60 | S/. 93.903,60
7 Operario de ProduccionTextil Remalla 3| S/.7.825,30 [ S/.  93.903,60(S/. 93.903,60|S/. 93.903,60| S/. 93.903,60 | S/. 93.903,60
8 Operario de Produccion Tecnologica 3| S/.7.042,77 | S/. 8451324 (S/. 8451324|S/. 8451324]|S/. 84.513,24| S/.  84.513,24
9 Cortador 1) S/.1.956,33 |S/. 23.47590(S/. 23.47590(S/. 23.47590| S/. 23.475,90 | S/. 23.475,90
10 Habilitador 3| S/.4.695,18 [S/. 56.342,16 | S/. 56.342,16 | S/.  56.342,16 | S/. 56.342,16 | S/. 56.342,16
11 Community Manager 1) S/.1.956,33 | S/. 23.47590(S/. 23.47590(S/. 23.47590| S/. 23.475,90 | S/. 23.475,90

Total 19,005/. 57.385,53 _S/. 688.626.40 S/. 688.626.40 S/. 688.626.40 S/. 688.626.40 S/. 688.626.40

Total ventas S/.2.659.398,31 _S/. 2.926.203,39 _S/. 3.188.949,15 _S/. 3.444.855,93 _S/. 3.685.016,95

% sobre las ventas 26% 24% 22% 20% 19%

Figura 117. Resumen de planilla. Fuente: Elaboracién propia.

5.2.5.4. Gastos por servicios tercerizados para todos los afios del proyecto.
Cuadro anual proyectado de servicios tercerizados, en el 2020 tenemos un incremento debido
a que en este afio se proyecta comprar maquinas nuevas, por lo tanto, nuestro costo de

mantenimiento aumentara.

Servicios Tercerizados

TOTAL

Contabilidad 1 S/ 3,000.00 | S/ 3,000.00 | S/ 540.00 |S/ 3,540.00
Seguridad y Vigilancia 1 S/ 7,500.00 | S/ 7,500.00 | S/1,350.00 | S/ 8,850.00
Servicio IT 1 S/ 1,500.00 | S/ 1,500.00 [ S/ 270.00 | S/ 1,770.00
Servicio de Limpieza 1 S/ 3,000.00 [ S/ 3,000.00 [ S/ 540.00 | S/ 3,540.00

s/ 15,000.00 S/2,700.00 S/ 17,700.00

Figura 118. Gastos de servicios tercerizados. Fuente: Elaboracién propia.




5.2.5.5. Horario de trabajo de puestos de trabajo.

Horario de trabajo

Personal Horas x Dias Laborables| Horario de trabajo| Refrigerio
Gerente General 40 Lunes a Viernes| 8:00am a 5:00pm 1hora
Jefe de Marketing 418 Lunes g Sabado| 8:00am a 5:00pm 1 hora
Jefe de Produccion 418 Lunes g Sabado| 8:00am a 5:00pm 1 hora
lefe de Logistica 43 Lunes a Sabado| 8:00am a 5:00pm 1hora
Asistente de Gerencia 418 Lunes g Sabado| 8:00am a 5:00pm 1 hora
Operaric de ProduccionTextil 18 Lunes a Sabado| 8:00am a 5:00pm 1hora
Operario de Produccion Tecnologica 418 Lunes g Sabado| 8:00am a 5:00pm 1 hora
Asistente de Venta 418 Lunes g Sabado| 8:00am a 5:00pm 1 hora

Figura 119. Proyeccidn de horario de trabajo por 5 afios. Fuente: Elaboracion

propia.
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Capitulo VI: Estudio técnico

6.1. Tamano del proyecto

6.1.1. Capacidad instalada

6.1.1.1. Criterios.

Para determinar la capacidad instala tomamos el DOP que elaboramos arrojandonos un
tiempo de 30 minutos por cada 3 prendas, logrando una produccion diaria de 36 unidades por

dia. Para efectos del ejercicio se ha utilizado solo 6 hora laborables.

6.1.1.2. Calculos.

Capacidad instalada
Descripcion Cantidad| Tiempo (min)| Horas laborable |Produccion al dia Produccion mensual Produccion anual
Elaboracion de prenda 3 30, 6] 36 864 10368

Figura 120. Capacidad instalada. Fuente: Elaboracion propia.
6.1.2. Capacidad utilizada

a. Criterios.

El determinar la capacidad utilizada, se encuentra en funcion a la produccion diaria obtenida

en el ejercicio anterior entre la capacidad méaxima utilizada, dando un porcentaje de utilizacion

de la industria

b. Calculos.

Capacidad utilizada por dia
Descripcion Cantidad| Tiempo (min)| Horas laborable | Capacidad utilizada| Capacidad maxima [Porcentaje de capacidad utilizada

Elaboracion de prenda 3| 30 6 36 108 33%
Figura 121. Resumen Capacidad Utilizada por dia. Fuente: Elaboracién Propia.

c. Porcentaje de utilizacion de la capacidad instalada.

El porcentaje obtenido de acuerdo al ejercicio es del 33%, esto es correspondiente al horario

de trabajo que tenemos.
6.1.3. Capacidad maxima

a. Criterios.
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La capacidad méaxima se basa en funcion al trabajo de 24 horas de nuestro equipo de trabajo y
las maquinas instaladas, para ello se considera 3 turno de trabajo rotativo.
Para efectos del calculo se tomaré en consideracion 18 horas laborables de las 24 horas

mencionadas.

b. Célculos.
Capacidad Maxima por dia
Descripcion Cantidad| Tiempo (min)| Horas laborales | Capacidad maxima
Elaboracion de prenda 3 30 18 108

Figura 122. Resumen Capacidad Maxima. Fuente: Elaboracién Propia.



6.2. Procesos

6.2.1. Diagrama de flujo de proceso de produccion.

Referencial 3
unidades

4.00 min

Tiempo total de trazado 8,00 min
y corte: 22.60 minutos

Proceso de fabricacion de prenda BRIGHT

Elaboracién del

Trazado y corte Sistema LED

Recepcion detela Recepcion decomponentes
electronico
Tendido detela 2.15 min Preparacion del ambiente de trabajo

Tiempo de armado de  ss8min
circuito: 25.53 minutos

Trazado de piezas Amado del Sistema LED

Soldar uniones del sistema

11.47 min

8.25 min Realizacién de corte
2.15 min Separacién de piezas Recubrir sistema led
0.20 min Traskdo de piezascortadas
Cierre Montajedesistemaen prenda
hombro
Remalado g 30 min Ramaladode:: g Remallado de parte delntera
1.60 min de manga partetrasera Verficacion de si led
erifica e sistema le

Tiempo total de costura
y acabado: 3.15
minutos

Pegar parte trasera

Traslkdo aalmacén de

Cierre hombro
productos terminados

0.78 min >

0.25 min Cosery asegurar derre

Cuello

Verificacion de medidasde
cuelo

Pegar cuello (Recta)

0.15 min

Gierrepechera

Coser Gierre pechera (recta)

0.14 min Coserbokilos
Brindar acabados
0.55min de costura y etiqueta
0.70 min Trashdo de prenda d dreade
ingenieria

Tiempo de Fabricacién para la Prenda Bright

Tiempo total de fabricacion y montaje: 30.79 minutos

Tiempo redondeado para afines de produccién: 30 minutos

Figura 123. Diagrama de operaciones para la fabricacion de la prenda bright. Fuente: Elaboracién propia.
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6.2.2. Programa de produccion.

Programa de produccion del Afio 0 al 1.

122

Programacion de produccion por color negro afio 0 - 1 - SMALL

Feb. Afio 1 |Mar. Afio 1] May. Afo 1
Demanda 39 49 59 981
Sampling 1 0 1 10
Merma (2%) 2%) 1 1 1 20
Stock (15%) 15%i 7 7 9 154
Inventario inicial -6) -7 -9 -147
Produccion total 42 50| 61] 1017
Programacion de produccion por color negro afio 0 - 1 - MEDIUM
Feb. Afio 1 |Mar. Afio 1] May. Afio 1
Demanda 118 147 177 2943
Sampling 1 0 2 18
Merma (2%) 2% 2 3] 4 59
Stock (15%) 15%i 22| 22, 26 461
Inventario inicial -18 -22| -26 -441
Produccion total 125 150 182 3039
Figura 125. Programa de produccion del afio O al 1 por color negro, tallas small y medium. Fuente: Elaboracion
propia.
Programacion de produccion por color negro afio 0 - 1 - LARGE
Feb. Afio 1 |Mar. Afo 1 May. Afio ]
Demanda 90| 112 135 2244
Sampling 0| 0| 0| [§
Merma (2%) 2%] 2 2 3] 25|
Stock (15%) 15% 17] 17] 20| 351
Inventario inicial -13] -17| -20| -337]
Produccion total 95| 114 137 2310
Programacion de produccion por color negro afio 0 - 1 -
Feb. Afio 1 |Mar. Afo 1 May. Afio ]
Demanda 34 42 50] 840
Sampling 0| 0| 0| 3
Merma (2%) 2% 1] 1] 1] 17|
Stock (15%) 15%) 6| 6| 8| 132
Inventario inicial -5i -6) -8 -126|
Produccion total 36| 43| 51 865|
Figura 126. Programa de produccion del afio 0 al 1 por color negro, tallas large y extra large. Fuente: Elaboracion
propia.
Programacion de produccion por color negro afio 2 - SMALL
Feb. Afio 4Mar.Afio 2 [Abr. Afio 2 |[May. Afio 2|Jun. Afio 2
Demanda 43] 65 1084
Sampling 1] 1 2 1
Merma (2%) 2%) 1 1 3 24
Stock (10%) 10%| 5 6| E 10§
Inventario inicial -4 -6 -114
Produccion total 46 67| 1107
Programacion de produccion por color negro afio 2 - MEDIUM
Feb. Afio 2Mar.Afio 2 |Abr. Afio 2 [May. Afio 2|Jun. Afio 2
Demanda 129 162] 194 3237
Sampling 1] 2| q 15
Merma (2%) 2% 3| 4 E 65
Stock (10%) 10% 16| 19| 47 325
Inventario inicial -13] -19| 29 -253
Produccion total 136) 165) 200 3384

Figura 124. Programa de produccion del afio 2 por color negro, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.
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Programacion de produccion por color negro afio 2 - LARGE
Meses
Ene.Afio 2 [Feb. Afio ZMar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2|Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 |Set. Afio2 |Oct. Afio2 |Nov. Afio 2 | Dic. Afio2 (Total
Demanda 99 99 123 123 148 148 370 346 346 173 173 321 2469
Sampling 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 1 3
Merma (2%) 2% 2 2 2 2 3 3 7 7 7 3 3 6 49
Stock (10%) 10% 10 12 12 15 15 37 35 35 17 17 32 11 248
Inventario inicial 44 -10 -12 -12 -15 -15 -37 -35 -35 -17 -17 -32 -193
Produccion total 154 103] 126 128] 151 173 376 354 335 176 191 307 2576
Programacion de produccion por color negro afio 2 - EXTRA LARGE
Meses
Ene.Afio 2 [Feb. Afio ZMar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2|Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 |Set. Afio2 |Oct. Afio2 |Nov. Afio 2 | Dic. Afio2 (Total
Demanda 37 37 46 46 55 55 139 129 129 65 65 120 924
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 1 1 3 3 3 1 1 2 18
Stock (10%) 10% 4 5 5 6] 6 14 13 13 6 6 12 4 93
Inventario inicial 16 -4 -5 -5 -6 -6 -14 -13 -13 -6 -6 -12 -72
Produccion total 58 39 47 48| 57 65 140 132 125 66 72 115 963
Figura 129. Programa de produccion del afio 2 por color negro, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion
propia.
Programacion de produccion por color negro afio 3 - SMALL
Meses
Ene. Ao 3Feb. Afio JMar. Afo 3 [Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 [Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3 |Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3| Dic. Afio3 |Total
Demanda 47 47, 59 59 71 71 176 165 165 82 82, 153 1176
Sampling 0| 0 0 0 0 0 0| 0| 0| 0 0 0 0|
Merma (2%) 2%) 1 1 1 1 1 1 4 3 3 2 2 3 24
Stock (10%) 10%) 5| [§ 6] 7 7| 18| 16 16 8 8 15 5 118
Inventario inicial -5 -5 -6 -6 -7 -7 -18 -16 -16 -8 -8 -15 -118
Produccion total 48 49 60 61 72 83 179 168 160 84 91 146 1200
Programacion de produccion por color negro afio 3 - MEDIUM
Meses
Ene. Afio 3Feb. Afio JMar. Afio 3 [Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 [Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3 |Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3| Dic. Afio3 |Total
Demanda 141 141] 176 176 212 212 529 494 494 247 247 459 3528
Sampling 0| 0 0 0 0 0 0| 0| 0| 0 0 0 0|
Merma (2%) 2%) 3 3 4 4 4 4 11 10 10 5 5 9 71
Stock (10%) 10%) 14 18 18 21 21 53 49 49 25 25 46 15 354
Inventario inicial -14 -14 -18 -18 -21 -21 -53 -49 -49 -25 -25 -46 -353
Produccion total 144 147| 180 183 216 248 536 504 479 252 273 437 3600
Figura 128. Programa de produccion del afio 3 por color negro, talla small y medium. Fuente: Elaboracion.
Programacion de produccion por color negro afio 3 - LARGE
Meses
Ene. Ao 3Feb. Afio 3Mar. Afio 3 |Abr. Afo 3 | May. Afio 3| Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3 |Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 |Nov. Afio 3 [Dic. Afo 3 [Total
Demanda 108 108 135 135 161 161 404 377 377 188 188 350 2691
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 2 2 3] 3] 3] 3 8 8 8 4 4 7 54
Stock (10%) 10%) 11 13 13 16 16 40 38 38 19 19 35 12 270
Inventario inicial -11 -11] -13] -13] -16| -16! -40 -38 -38 -19 -19 -35 -269
Produccion total 110 112 137 140 165 189 409 384 365 192 208 333 2746
Programacion de produccion por color negro afio 3 - EXTRA LARGE
Meses
Ene. Afio JFeb. Afio Mar. Afio 3 |Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3 [Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3 |Dic. Afio 3 |Total
Demanda 40 40, 50, 50, 60, 60 151 141 141 71 71 131 1008
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2%) 1] 1] 1] 1] 1] 1 3 3 3 1 1 3 20|
Stock (10%) 10% 4 5 5 6 6 15 14 14 7 7 13 4 101
Inventario inicial -4 -4 -5) -5) -6) -6 -15 -14 -14 -7 -7 -13 -101
Produccion total 41 42, 51 52| 62, 71 153 144 137 72 78 125 1028

Figura 127. Programa de produccion del afio 3 por color negro, talla large y extra large. Fuente. Elaboracion

propia.
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Programacion de produccion por color negro afio 4 - SMALL

Meses
Ene. Afio 4Feb. Afio 4Mar. Afio 4 |Abr. Afio 4 May. Afio 4|Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 |Ago. Afio 4 [Set. Afio 4 |Oct. Afio4 |Nov. Afio 4| Dic. Afio4 |Total
Demanda 51 51 63 63 76 76 190 178 178 89 89 165 1269
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 2 2 4 4 4 2 2 3 25
Stock (10%) 10%) 5 6 6 8 8 19 18 18 9 9 16| 5 127
Inventario inicial -5 -5 -6 -6 -8 -8 -19| -18 -18 -9 -9 -16| -127
Produccion total 52| 53] 65| 66| 78 89 193 181 172 91 98| 157 1295

Programacion de produccion por color negro afio 4 - MEDIUM

Meses
Ene. Afio 4Feb. Afio 4{Mar. Afio 4 |Abr. Afio 4 May. Afio 4|Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 |Ago. Afio 4 [Set. Afio 4 |Oct. Afio4 |Nov. Afio 4| Dic. Afio4 |Total
Demanda 152 152 191 191 229 229) 572 533 533] 267 267] 495 3810
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 3 3 4 4 5 5 11 11 11] 5 5 10 76
Stock (10%) 10%) 15 19| 19 23] 23 57| 53 53 27| 27 50| 16 382
Inventario inicial -15 -15 -19 -19 -23 -23 -57 -53 -53 -27 -27 -50 -381
Produccion total 155 159 194 198 233 267 579 544 517 272 295 472 3887

Figura 132. Programa de produccion del afio 4 por color negro, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.

Programacion de produccion por color negro afio 4 - LARGE

Meses
Ene. Afio 4Feb. Afio 4Mar. Afio 4 |Abr. Afio4 | May. Afio4|Jun. Afio4 [Jul. Afio 4 |Ago. Afio4 |Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 |Nov. Afio 4 [Dic. Afio 4 [Total
Demanda 116 116 145 145 174 174 436 407 407 203 203 378 2907
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2%) 2 2 3 3 3 3 9 8 8 4 4 8 58
Stock (10%) 10%) 12 15 15 17| 17| 44 41 41 20 20 38 12 292
Inventario inicial -12 -12 -15 -15 -17 -17 -44 -41 -41 -20 -20 -38 -291
Produccion total 119 122 148 151 178 204 442 415 395 208 225 360 2966

Programacion de produccion por color negro afio 4 - EXTRA LARGE

Meses
Ene. Afio 4Feb. Afio 4Mar. Afio 4 |Abr. Afio4 | May. Afio4[Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 |Ago. Afio4 |Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 |Nov. Afio 4 [Dic. Afio 4 [Total
Demanda 44 44 54 54 65 65 163 152 152 76 76 142 1089
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 1 1 3 3 3 2 2 3 22
Stock (10%) 10%) 4 5| 5] 7 7 16 15 15 8 8 14 5 109
Inventario inicial -4 -4 -5) -5) -7 -7 -16 -15 -15 -8 -8 -14 -109
Produccion total 44 46 56 57 67 76 166 156 148 78 84 135 1111

Figura 131. Programa de produccién del afio 4 por color negro, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion

propia.
Programacion de produccion por color negro afio 5 - SMALL
Meses
Ene. Afio §Feb. Afio §Mar. Afio 5 [Abr. Afio 5 |[May. Afio 5[Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 |Ago. Afio 5 |Set. Afio 5 [Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5| Dic. Afio5 [Total
Demanda 54 54 68 68 82) 82 204 190 190) 95 95 177 1359
Sampling 0| 0| 0 0 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0) 0|
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 2 2 4 4 4 2 2 4 27,
Stock (10%) 10% 5 7 7 8 8 20 19| 19 10| 10| 18| 130
Inventario inicial -5 -5 -7 -7| -8 -8| -20) -19 -19 -10 -10) -18) -136)
Produccion total 55) 57 69) 71 83 95 207| 194 185 97 105 163| 1381
Programacion de produccion por color negro afio 5 - MEDIUM
Meses
Ene. Afio §Feb. Afio §Mar. Afio 5 [Abr. Afio 5 |[May. Afio 5[Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 |Ago. Afio 5 |Set. Afio 5 [Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5| Dic. Afio5 [Total
Demanda 163] 163! 204 204 245 245 612 571 571 285 285 530 4077
Sampling 0| 0| 0 0 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0) 0|
Merma (2%) 2% 3 3 4 4 5 5 12| 11] 11| 6 6 11] 82
Stock (10%) 10% 16| 20 20| 24 24| 61 57| 57 29 29 53 391
Inventario inicial 50) -16 -20 -20) -24] -24] -61 -57| -57 -29| -29 -53 -342
Produccion total 232 170 208 212 250 286 620 582] 554 291 316 488 4208

Figura 130. Programa de produccion del afio 5 por color negro, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.
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Programacion de produccion por color negro afio 5 - LARGE
Meses
Ene. Afio §Feb. Afio §Mar. Afio 5 |Abr. Afio 5 |May. Afio 5|Jun. Afio 5 |Jul. Afio 5 [Ago. Afio5 |Set. Afio 5 [Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5 |Dic. Afio 5 |Total
Demanda 124 124 156 156 187 187 467 436 436 218 218 404 3111
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 2 2 3 3 4 4 9 9 9 4 4 8 62
Stock (10%) 10% 12 16 16 19 19 47 44 44 22 22 40 299
Inventario inicial 38 -12] -16| -16 -19 -19 -47 -44 -44 -22 -22 -40 -261
Produccion total 177 130 159 162 190 218 473 444 422 222 241 372 3211
Programacion de produccion por color negro afio 5 - EXTRA LARGE
Meses
Ene. Afio EFeb. Afio §Mar. Afio 5 |Abr. Afio5 [May. Afio 5[Jun. Afio 5 |Jul. Afio 5 |Ago. Afio5 [Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5 |Dic. Afio 5 |Total
Demanda 47 47 58 58 70 70 175 163 163 81 81 151 1164
Sampling 0 0| 0| 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 1 1 3 3 3 2 2 3 23
Stock (10%) 10%) 5 6 6 7 7 17 16 16 8 8 15 112
Inventario inicial 14 -5) -6) -6) -7] -7 -17 -16 -16 -8 -8 -15 -98
Produccion total 66 49 59 61 71 82 177 166 158 83 90 139 1201
Figura 135. Programa de produccidn del afio 5 por color negro, talla large y extra large. Fuente:; Elaboracién
propia.
Programacion de produccion por color azul afio 0 - 1 - SMALL
Meses
Dic. Afio 0[Ene. Afio 1JFeb. Afio 1 | Mar. Afio 1| Abr. Afio 1| May. Afio JfJun. Afio 1 |Jul. Afio 1 | Ago. Afio 1{Set. Afio 1 | Oct. Afio 1 | Nov. Afio 1|Dic. Afio 1 |Total
Demanda 13| 13 16 16 19 19 48 45 45 22 22 42 321
Sampling 0| 0 0 0 0 0 0 0| 0| 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 1 6
Stock (15%) 15% 2| 2 2 2 3 3 7 7 7 3 3 6 2 50
Inventario inicial -2| -2| -2] -2, -3 -3 -7 -7 -7 -3 -3 -6 -48
Produccion total 2| 13| 14 16 17 20 24 49 46 42 23 26 38 330
Programacion de produccion por color azul afio 0 - 1 - MEDIUM
Meses
Dic. Afio O[Ene. Afio 1JFeb. Afio 1 | Mar. Afio 1| Abr. Afio 1| May. Afio JJun. Afio 1 |Jul. Afio 1 | Ago. Afio 1{Set. Afio 1 | Oct. Afio 1 | Nov. Afio 1|Dic. Afio 1 |Total
Demanda 39 39 48 48 58 58 145 136 136 68 68 126 969
Sampling [y 0 0 0 0 0 0 0| 0| 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1] 1 1 1 1 1 3 3 3 1 1 3 19
Stock (15%) 15% 6) 6 7 7 9 9 22 20 20 10 10 19 6 152
Inventario inicial -6| -6) -7 -7 -9 -9 -22 -20 -20 -10 -10 -19 -145
Produccion total 6) 40 41 49 51 59 72 147 138 128 69 78 116 995
Figura 134. Programa de produccion del afio 0 al 1 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracién
propia.
Programacion de produccion por color azul afio 0 - 1 - LARGE
Meses
Dic. Afio 0|Ene. Afio JjFeb. Afio 1 | Mar. Afio 1| Abr. Afio 1| May. Afio 1 Jun. Afio 1 [Jul. Afio 1 | Ago. Afio 1{Set. Afio 1 | Oct. Afio 1| Nov. Afio 1 Dic. Afio 1 |Total
Demanda 30 30 37, 37 44 44 111] 103 103 52 52 96 738
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0]
Merma (2%) 2% 1] 1 1] 1 1 1] 2 2 2 1 1 2 15
Stock (15%) 15%) 4 4 6 6 7 7 17, 15, 15) 8 8 14 5| 116!
Inventario inicial -4 -4 -6 -6} -7| -7 -17 -15 -15 -8 -8 -14 -111
Produccion total 4 30 31 38| 39 45 55 112] 105 98 53 59 88 758
Programacion de produccion por color negro azul 0 - 1 - EXTRA LARGE
Meses
Dic. Afio O[Ene. Afio 1|Feb. Afio 1 | Mar. Afio 1| Abr. Afio 1| May. Afio 1| Jun. Afio 1 |Jul. Afio 1 [ Ago. Afio 1{Set. Afio 1 | Oct. Afio 1| Nov. Afio 1 Dic. Afio 1 |Total
Demanda 11 11 14 14 17| 17, 41 39 39 19 19 36 276
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0]
Merma (2%) 2% 0 0| 0| 0 0 0| 1 1 1 0 0| 1 6
Stock (15%) 15%) 2| 2) 2 2 2 2 6 6 6 3 3 5| 2 43
Inventario inicial -2| -2] -2] -2| -2| -2] -6) -6) -6 -3 -3 -5) -41
Produccion total 2| 11] 12 14 14 17| 21 42, 39 37 20 22 33| 283

Figura 133. Programa de produccion del afio 0 al 1 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion

propia.
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Programacion de produccion por color azul 2 - SMALL
Meses
Ene.Afio 2 |Feb. Afio 4Mar.Afo 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2[Jun. Afio 2 [Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 |Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 [Nov. Afio 2 | Dic. Afio 2 |Total
Demanda 14] 14 18 18 21 21 53] 50 50 25 25 46 354
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2%) 0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 1 7
Stock (10%) 10% 1 2 2 2 2 5 5 5 2 2 5 2 36
Inventario inicial -2 -1 -2] -2] -2| -2| -5) -5 -5) -2 -2 -5 -36
Produccion total 14] 15 18 18 22 25 54 51 48 25 27 44 361
Programacion de produccion por color azul afio 2 - MEDIUM
Meses
Ene.Afio 2 |Feb. Afio IMar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2[Jun. Afio 2 [Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 |Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 [Nov. Afio 2 | Dic. Afio 2 |Total
Demanda 43| 43] 53] 53] 64 64 160 149 149 75 75 138 1065
Sampling 0| 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2%) 1 1 1 1 1 1 3 3 3 1 1 3 21
Stock (10%) 10% 4 5 5 6 6 16 15 15 7 7 14 5 107
Inventario inicial -6| -4 -5 -5) -6 -6 -16 -15 -15 -7 -7 -14 -109
Produccion total 41] 45| 54 55| 65 75 162] 152 145 76 82 132 1085

Figura 138. Programa de produccion del afio 2 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracién

propia.
Programacion de produccion por color azul afio 2 - LARGE
Meses
Ene.Afio 2 |Feb. Afio ZMar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2| Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 [Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 [Nov. Afio 2 |Dic. Afio 2 |Total
Demanda 33 33 41 41 49 49 122 114 114 57 57 106 813
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 1 1 2 2 2 1 1 2 16
Stock (10%) 10%| 3 4 4 5 5 12 11 11 6 6 11 4 82
Inventario inicial -5) -3 -4 -4 -5 -5) -12] -11 -11 -6, -6 -11 -83
Produccion total 32 34 41 42 50 57 124 116 110 58 63 101 828
Programacion de produccion por color azul afio 2 - EXTRA LARGE
Meses
Ene.Afio 2 |Feb. Afio AMar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2| Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 |Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 [Nov. Afio 2 |Dic. Afio 2 |Total
Demanda 12 12| 15 15 18 18 45 42 42 21 21 39 303
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 0 1 6
Stock (10%) 10%| 1 2 2 2 2 5 4 4 2 2 4 1 30
Inventario inicial 0| -1 -2] -2 -2, -2| -5) -4 -4 -2, -2 -4 -29
Produccion total 14 13 15 16 19 21 46, 43 41 22 23 38 310

Figura 137. Programa de produccion del afio 2 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion

propia.
Programacion de produccion por color azul afio 3 - SMALL
Meses
Ene. Afio 3Feb. Afio JMar. Afio 3 |Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3 |Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3 [Dic. Afio 3 |Total
Demanda 15 15| 19 19 23 23 58] 54 54 27 27 50| 387
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 8
Stock (10%) 10%) 2 2 2 2 2 6 5 5 3 3 5 2 39
Inventario inicial -2 -2 -2] -2 -2 -2 -6) -5) -5) -3 -3 -5 -39
Produccion total 16 16 20 20 24 27 59 55 53 28 30 48 395
Programacion de produccion por color azul afio 3 - MEDIUM
Meses
Ene. Afio JFeb. Afio Mar. Afio 3 |Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3 |Set. Afio 3 [Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3 | Dic. Afio 3 |Total
Demanda 46 46| 58 58 70 70 174 163 163 81 81 151 1161
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2%)| 1 1] 1 1 1 1 3 3 3 2 2 3 23
Stock (10%) 10%i 5 6 6 7 7 17 16, 16, 8 8 15 5 116
Inventario inicial -5) -5i -6| -6) -7 -7 -17| -16] -16] -8 -8 -15 -116
Produccion total 47| 49 59 60 71 82 176 166 158 83 90 144 1185

Figura 136. Programa de produccién del afio 3 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracion

propia.
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Programacion de produccion por color azul afio 3 - LARGE
Meses
Ene. Afio 3Feb. Afio {Mar. Afio 3 [Abr. Afio 3 [May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 |Ago. Afio 3 [Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 |Nov. Afio 3 |Dic. Afio 3 |Total
Demanda 35 35 44| 44| 53 53 133 124 124] 62 62 115 885
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 1 1 3 2 2 1 1 2 18
Stock (10%) 10% 4 4 4 5 5 13 12 12 6 6 12 4 89
Inventario inicial -4 -4 -4 -4 -5 -5 -13 -12 -12 -6 -6 -12 -89
Produccion total 36 37 45 46 54 62 135 126 120 63 68 110 903

Programacion de produccion por color azul afio 3 - EXTRA LARGE

Meses
Ene. Afio 3Feb. Afio {Mar. Afio 3 [Abr. Afio 3 [May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 |Ago. Afio 3 [Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 |Nov. Afio 3 |Dic. Afio 3 |Total
Demanda 13| 13| 17 17| 20 20 50 46 46 23 23 43 330
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 0| 0| 0| 0 0| 0| 1 1 1 0| 0 1 7
Stock (10%) 10%) 1 2 2| 2 2| 5] 5 5] 2 2| 4 1 33
Inventario inicial -1 -1 -2| -2 -2| -2| -5 -5) -5 -2| -2 -4 -33
Produccion total 13| 14] 17 17| 20 23 50 47 45 24 26 41 337

Figura 141. Programa de produccién del afio 3 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion

propia.
Programacion de produccion por color azul afio 4 - SMALL
Meses
Ene. Afio 4Feb. Afio 4Mar. Afio 4 [Abr. Afio 4 [May. Afio 4|Jun. Afio 4 |Jul. Afio 4 |Ago. Afio 4|Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 | Nov. Afio 4| Dic. Afo 4 | Total
Demanda 17| 17| 21 21 25| 25 63 58 58 29 29 54 417
Sampling 0 0 0 0 0] 0 0 0 0| 0 q q q
Merma (2%) 2% 0| 0| 0| 0| 1] 1 1] 1 1 1] 1 1 E
Stock (10%) 10%) 2 2 2 3 3 6) ) 6) 3| 3 g 2 42
Inventario inicial -2 -2 -2 -2 -3 -3 -q - - -3 -3 -4 -42
Produccion total 17, 17, 21 22| 26| 29 63| 60] 57| 30| 32 57 425
Programacion de produccion por color azul afio 4 - MEDIUM
Meses
Ene. Afio 4Feb. Afio 4Mar. Afio 4 [Abr. Afio 4 [May. Afio 4|Jun. Afio 4 |Jul. Afio 4 |Ago. Afio 4|Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 | Nov. Afio 4| Dic. Afo 4 | Total
Demanda 50) 50 63| 63| 75] 75 188 176 176 88| 88 163 1254
Sampling 0| 0| 0| 0| 0| 0 0 0 0 0 q q q
Merma (2%) 2% 1] 1] 1] 1] 2 2| 4 4 4 2 2 K 25
Stock (10%) 10% 5| 6| 6| 8| 8| 19| 18] 18] 9 9 16| E 126
Inventario inicial -5| -5| -6| -6| -8 -4 -19| -18] -18| -9 -9 -16 -129
Produccion total 51 52 64 65 77 88 191 179 170| 90| 97 15§ 1279

Figura 140. Programa de produccion del afio 4 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.

Programacion de produccion por color azul ano 4 - LARGE

Meses
Ene. Afio 4Feb. Afio 4Mar. Afio 4 |Abr. Afio 4 |May. Afio 4|Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 | Ago. Afio 4 |Set. Afio4 |Oct. Afio 4 |Nov. Afio 4|Dic. Afio 4| Total
Demanda 38| 38 48] 48] 57| 57| 144 134 134 67| 67| 124 957|
Sampling 0| 0| 0 0 0 0| 0 0 0| 0| 0| 0l 0
Merma (2%) 2% 1 1 1] 1 1] 1 3] 3] 3| 1 1 2| 19
Stock (10%) 10%) 4 5 5 6 6 14| 13| 13| 7| 7| 12| 4 96|
Inventario inicial -4 -4 -5 -5| -6| -6| -14] -13] -13 -1l -1 -12] -96|
Produccion total 39 40) 49 50 59 67 145) 137 130| 68 74 119 976

Programacion de produccion por color azul afio 4 - EXTRA LARGE

Meses
Ene. Afio 4Feb. Afio 4Mar. Afio 4 |Abr. Afio 4 |May. Afio 4|Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 |Ago. Afio 4 |Set. Afio4 |Oct. Afio 4 |Nov. Afio 4|Dic. Afio 4| Total
Demanda 14 14 18 18 21 21 54 50) 50| 25| 25| 46| 357|
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2%) 0 0 0 0 0 0 1] 1] 1] 0 0 1 7]
Stock (10%) 10% 1 2) 2) 2 2) 5 5 5 2 2 5 2) 36|
Inventario inicial -1 -1 -2 -2 -2| -2| -5 -5 -5 -2 -4 - -36|
Produccion total 15 15 18 19 22 25 54 51 48] 25 28 44 364

Figura 139. Programa de produccion del afio 4 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion

propia.
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Programacion de produccion por color azul afio 5 - SMALL
Meses
Ene. Afio §Feb. Afio §Mar. Afio 5|Abr. Afio 5 | May. Afio 5{Jun. Afio 5 |Jul. Afio 5 | Ago. Afio 5 |Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5[Dic. Afio 5 |Total
Demanda 18] 18, 22 22 27, 27 67 63 63 31 31 58 447
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 1 1 9
Stock (10%) 10% 2 2 2 3 3| U 6 6] 3 3| 6 43
Inventario inicial -2 -2 -2 -2 -3 -3 -7 -6 -6 -3 -3 -6 -45
Produccion total 18 19 23 23 27 31 68 64 61 32 35 53 454
Programacion de produccion por color azul afio 5 - MEDIUM
Meses
Ene. Afio §Feb. Afio §Mar. Afio 5|Abr. Afio 5 | May. Afio 5{Jun. Afio 5 |Jul. Aflo 5 | Ago. Afio 5 |Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5[Dic. Afio 5 |Total
Demanda 54 54 67 67| 80 80 201 188 188 94 94 174 1341]
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 2| 2| 4 4 4 2| 2 3 27
Stock (10%) 10% 5 7 7 8 8| 20 19 19 9 9| 17 129
Inventario inicial 16 -5i -7] -7] -8 -8 -20 -19 -19 -9) -9 -17 -112]
Produccion total 76) 56 68 70 82 94 204 191 182 96 104 160 1384
Figura 144. Programa de produccion del afio 5 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.
Programacion de produccion por color azul afio 5 - LARGE
Meses
Ene. Afio §Feb. Afio §Mar. Afio 5 |Abr. Afio 5 | May. Afio 5|Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 | Ago. Afio 5 [Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 [Nov. Afio 5|Dic. Afio 5 |Total
Demanda 41 41 51 51 61 61 153 143 143 72 72 133 1023
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 1 1 1 1 1 1 3 3] 3 1 1 3 20
Stock (10%) 10% 4 5 5 [§ 6 15 14 14 7 7| 13 98
Inventario inicial 12 -4 -5i -5 -6 -6) -15 -14 -14 -7 -7 -13 -86|
Produccion total 58] 43 52 53] 63 72 155 146 139 73 79 122 1056
Programacion de produccion por color azul afio 5 - EXTRA LARGE
Meses
Ene. Afio §Feb. Afio §Mar. Afio 5 |Abr. Afio 5 | May. Afio 5|Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 | Ago. Afio 5 [Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 [Nov. Afio 5|Dic. Afio 5 |Total
Demanda 15] 15 19 19 23 23 57 53 53 27 27| 50 381
Sampling 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Merma (2%) 2% 0] 0 0 0| 0 0 1 1 1 1 1 8|
Stock (10%) 10% 2 2 2 2| 2 6 5 5] 3 3] 5 37
Inventario inicial 5 -2| -2| -2 -2 -2 -6 -5) -5i -3 -3 -5) -32]
Produccion total 22 16| 19 20) 23] 27, 58| 54 52| 27| 29 46 393

Figura 143. Programa de produccion del afio 5 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion propia.

Resumen de Programacion de produccion por color negro

Produccion Afo 0| Afio1l % Afio 2 % Afio 3 % Afio 4 % Afio 5 % Total
Small 9 1008 14,05%| 1107 13,78%| 1200 13,99%| 1295 13,98% 1381 13,81%| 5999
Medium 21 3019 42,06%| 3388 42,17% 3600 41,98% 3887 41,98% 4208 42,08%| 18123
Large 16 2293 31,95% 2576 32,06%| 2746 32,02%| 2966 32,03%| 3211 32,11%| 13808
Extra Large 8 857 11,94% 963 11,99%| 1028 12,00%| 1111 12,00% 1201 12,01%| 5169
Produccion total| 54 7177 100%| 8034 100%| 8574 100%| 9259 100%| 10001 100%| 43099
Resumen de Programacion de produccion por color Azul
Produccion Afio 0| Afiol % Afio 2 % Afio 3 % Afio 4 % Afio 5 % Total
Small 2 328 13,93% 361 13,95% 395 14,01% 425 13,97% 454 13,81% 1965
Medium 6 989 42,06%| 1085 41,98%| 1185 42,02%| 1279 42,01%| 1384 42,10%| 5927
Large 4 753 32,03%| 828 32,05% 903 32,03% 976 32,06%| 1056 32,12%| 4521
Extra Large 2 282 11,98%| 310 12,01% 337 11,94% 364 11,96% 393 11,96%| 1688
Produccion total| 14 2351 100%| 2583 100%| 2819 100%| 3046 100%| 3287 100%| 14101

Figura 142. Resumen de programa de produccion del afio 0 al 5 por color negro y azul. Fuente: Elaboracidn propia.
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6.2.3. Necesidad de materias primas e insumos.

Se realiza el calculo de materia prima utilizada por cada unidad de prenda, la variante es
correspondiente al color de la tela que se utilizara para la produccién proyectada
individualmente. Materia prima directa, son los materiales que son indispensable para producir la
prenda. Materia prima indirecta, son los materiales que sirve de completo para el acabado
general de la prenda. Se realizara la proyeccidn con respecto a cada mes sobre las cantidades de

materia prima que necesitaremos para la produccién indicada anteriormente.

Materia Prima - Directa e Indirecta
o q Cantidad | Cantidad | Cantidad | Cantidad Valor q
Descripcion Unidades Small Medium e |Bieiems| e IGV Precio
Materia Prima - Directa

Tela metro 1,3] 135 14] 155/ 11,02S/. 1,98]S/. 13,00
Hilo recta y recubierta metro 150} 150} 150] 150[ S/. 0,0009 [ S7. 0,0002 [ S/. 0,0011
Hilo remalle metro 150 150] 150| 150[ S/. 0,0009 [ S7. 0,0002 [ S/. 0,0011
Cierre metro 1,1] 1,1 1,1 1,1 S/, 053[S/. 0,10(Ss/. 0,63
Velcro hembra - Macho metro 0,2] 0,2 0,2 0,2[S/. 027[S/l. 0,05]S/. 0,32
Malla metro 1,5] 1,5] 1,5 15(S/. 201|S. 036[S/. 2,37
Proteccion codera unit 2| 2| 2) 2SI 419]Sl. 0,76[S/. 4,95
Proteccion hombrera unit 2| 2| 2) 2SI 419]Sl. 0,76][SI. 4,95
Sistema Electronico

Tira Led metro 1 1 1] 1S/ 695|S/.  1,25[S/. 8,20
Cable metro 16,4 16,4 16,4 164/ S/ 0,08[S/. 0,01(S/. 0,09
Paneles solares unid 2| 2| 2) 2|'SI.483]Sl. 087[SI. 5,70
Placa Armada Controlador unid 1 1 il 1S/, 690[S/.  1,24[sS/. 8,14
[Bateria unid 1 1 1 1|S/. 19,24[S/. 3,46 Sl 22,70
Conectores hembra macho pares 8| 8| 8| 8|S/, 013[S/. 0,02]S/. 0,15
Materia Prima - indirecta

Embolsado y caja ] unit | 1| 1| 1| 1| S/, 212 | S/, 0,38 | SI. 2,50
Efiqueta [ unit_| 1 1 ] S 030[S.__ 0055 035

Figura 146. Cuadro de cantidades de materia prima por tallas.

Fuente: Elaboracion propia.

Mgt ria Frima - Directs

Small Meadinm Lar= Extra Large

Cozio Cozo Cosi Costo %

mitarin miErie mitario unitarip | participacion|
5. 1432 |5, 1487|5. 1542]|5. 1633
5/ 14 |5, 0.14)50 5. 014
5/ 14 |5, 0.14)50 5. 014
5. 058|%. 058]80 5. 058
5. 005|585, 00550 5158, 005
5. 301|585, 301[5. S. 301
5. B3o0|5. EB30|5. 5. B30
s g3o|s. p3o|s 5. B3
5/ 5|8, 695|858 5]8. & EL83%
5/ 8. i 5i 5 | 5. 1,52%
5/ 5. 0665 i | 51 1, 72%
5/ 0|5. 620]5. 5. 65 B,37H%|
5. 1% 5. 18, 5. 18, 5. 1824 23,33%
s 1025 102|5 102|5 142 1,73%

Figura 145. Cuadro de costos por

prenda. Fuente: Elaboracién propia.
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Proyeccion de cantidades por color negro.

Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio0a 1
Small
Materia Prima - Directa | Unidades [Dic. Afio O [ Ene. Afio 1 [Feb. Afio 1 | Mar. Afio 1| Abr. Afio 1| May. Afo 1Jun. Afio 1 |Jul. Afio 1 |Ago. Afio 1|Set. Afio 1 | Oct. Afio 1| Nov. Afio 1 Dic. Afio 1 |Total
Tela metro 12 52| 55) 65) 67| 79 97| 195 183 169 91 103 155 1322
Hilo recta y recubierta metro 1333 6004 6374 7505 7725 9156 11142 22443 21163 19468 10507 11831, 17915] 152565
Hilo remalle metro 1333] 6004 6374 7505 7725 9156 11142 22443 21163 19468 10507 11831, 17915 152565
Cierre metro 10, 44 47 55 57| 67| 82 165 155 143 77 87| 131 1119
Velcro hembra - Macho metro 2| 8| 8| 10| 10| 12| 15 30) 28 26 14| 16| 24 203]
Malla metro 13 60| 64 75) 77 92] 111 224 212 195 105 118 179 1526
Proteccion codera unit 18 80| 85 100 103 122 149 299 282 260 140 158 239 2034
Proteccion hombrera unit 18] 80 85 100 103| 122 149 299 282 260 140 158| 239 2034
Sistema Electronico 0| 0| 0| 0| 0| 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0| 0|
Tira Led metro 9 40 42 50 52 61| 74 150 141 130 70 79 119 1017]
Cable metro 146 656 697| 821 845 1001 1218 2454 2314 2128 1149 1294 1959 16680
Paneles solares unid 18 80| 85 100 103 122 149 299 282 260 140 158 239 2034
Placa Armada Controlador unid 9 40, 42 50 52 61] 74 150 141 130 70) 79 119 1017
Bateria unid 9 40, 42 50 52 61] 74 150 141 130 70) 79 119 1017
Conectores hembra macho pares 71 320 340 400 412 488 594 1197 1129 1038| 560 631 955 8137
Materia Prima - indirecta 0| 0| 0| 0| 0| 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0| 0|
Embolsado y caja unit 9 40 42 50 52 61 74 150 141 130 70 79 119 1017]
Etiqueta unit 9 40, 42 50 52 61] 74 150 141 130 70) 79 119 1017
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio0a 1
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades |Dic. Afio O | Ene. Afio 1 |Feb. Afio 1 | Mar. Afo 1| Abr. Afio 1| May. Afio 3Jun. Afio 1 |Jul. Afio 1 |Ago. Afio 1|Set. Afio 1 | Oct. Afio 1| Nov. Afo 1 Dic. Afo 1 |Total
Tela metro 28] 162 169 203 209 246 299 606 571 526 284 319 481 4103]
Hilo recta y recubierta metro 3099 18011 18823 22514 23176 27317 33276 67330 63489 58404 31520 35493 53441 455892
Hilo remalle metro 3099 18011 18823 22514 23176 27317 33276 67330 63489 58404 31520 35493 53441 455892
Cierre metro 23 132 138, 165 170 200 244 494 466 428 231 260 392 3343
Velcro hembra - Macho metro 4 24 25 30 31 36 44 90 85 78 42 47| 71 608|
Malla metro 31 180 188 225 232 273] 333] 673] 635 584 315 355 534 4559
Proteccion codera unit 41 240 251 300) 309 364 444 898 847| 779 420 473 713] 6079
Proteccion hombrera unit 41 240 251 300) 309 364 444 898 847| 779 420 473 713] 6079)
Sistema Electronico 0| 0| 0| 0| 0| 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0| 0|
Tira Led metro 21] 120 125 150 155 182 222] 449 423 389 210 237 356 3039
Cable metro 339 1969 2058 2462 2534 2987 3638 7361 6941 6385 3446 3881 5843 49844
Paneles solares unid 41 240 251 300) 309 364 444 898 847, 779 420 473 713] 6079)
Placa Armada Controlador unid 21 120 125 150 155) 182] 222 449 423 389 210] 237 356 3039
Bateria unid 21 120 125 150 155 182 222 449 423 389 210 237 356 3039
Conectores hembra macho pares 165 961 1004 1201 1236 1457 1775 3591 3386 3115 1681 1893 2850 24314
Materia Prima - indirecta 0| 0| 0| 0| 0| 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0| 0j
Embolsado y caja unit 21 120 125 150 155 182 222] 449 423 389 210 237 356 3039
Etiqueta unit 21 120 125 150 155 182 222] 449 423 389 210 237 356 3039

Figura 147. Programa de materia prima periodo afio 0 a 1 por color negro, talla smal y medium. Fuente: Elaboracion propia.



Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 0 a 1

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Dic. Afio 0 |Ene. Afio 1 |Feb. Afio 1 |Mar. Afio 1{ Abr. Afio 1| May. Afio JJun. Afio 1 [Jul. Afio 1 | Ago. Afio 1 Set. Afio 1 | Oct. Afio 1| Nov. Afio 1 Dic. Afio 1 |Total
Tela metro 23 128 133 160 165 192 235 477 450 416 224 253 377 3234
Hilo recta y recubierta metro 2470 13733 14238 17167 17672 20600] 25144 51145 48216 44532, 24033 27063] 40442, 346454
Hilo remalle metro 2470 13733 14238 17167 17672 20600 25144 51145 48216 44532 24033 27063 40442 346454
Cierre metro 18 101 104 126 130 151 184 375 354 327 176) 198 297 2541
Velcro hembra - Macho metro 3 18 19 23 24| 27 34 68 64 59 32 36 54 462
Malla metro 25 137 142 172 177 206 251 511 482, 445 240) 271 404 3465)
Proteccion codera unit 33 183 190 229 236 275 335 682 643 594 320 361 539 4619
Proteccion hombrera unit 33 183 190 229 236 275 335 682 643 594 320 361 539 4619
Sistema Electronico 0 0| 0| 0 0] 0] [ 0] 0] 0| 0| 0| 0| 0]
Tira Led metro 16 92 95 114 118 137 168 341 321 297 160] 180 270 2310
Cable metro 270 1502 1557 1877, 1932 2252 2749 5592 5272 4869 2628 2959 4422 37879
Paneles solares unid 33 183 190 229 236 275 335 682 643 594 320 361 539 4619
Placa Armada Controlador unid 16 92 95 114 118 137 168 341 321 297 160] 180 270 2310
Bateria unid 16 92 95 114 118 137 168 341 321 297 160] 180 270 2310
Conectores hembra macho pares 132 732 759 916 942 1099 1341 2728 2572 2375 1282 1443 2157 18478
Materia Prima - indirecta 0 0| 0| 0 0| 0| 0| 0| 0| ) ) 0| 0| 0]
Embolsado y caja unit 16| 92 95 114 118 137 168 341 321 297 160 180 270| 2310
Etiqueta unit 16 92 95 114 118 137 168 341 321 297 160 180 270 2310
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 0 a 1
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Dic. Afio 0 |Ene. Afio 1 |Feb. Afio 1 |Mar. Afio 1{ Abr. Afio 1| May. Afio JJun. Afio 1 [Jul. Afio 1 | Ago. Afio 1 Set. Afio 1 | Oct. Afio 1| Nov. Afio 1 Dic. Afio 1|Total
Tela metro 12 51 53 64 66 7 94 191 180 167| 90 101 151 1298
Hilo recta y recubierta metro 1206 5141 5330 6426 6615 7711 9412 19089 17993 16670 8996 10130 15082 129802,
Hilo remalle metro 1206 5141 5330 6426 6615) 7711 9412 19089 17993 16670 8996 10130 15082 129802,
Cierre metro 9 38 39 47 49 57 69 140 132 122 66 74 111 952
Velcro hembra - Macho metro 2 7 7 9 9 10 13 25 24 22, 12 14| 20| 173
Malla metro 12 51 53 64 66 7 94 191 180 167| 90 101 151 1298
Proteccion codera unit 16 69 71 86 88 103 125 255 240 222 120 135 201 1731
Proteccion hombrera unit 16 69 71 86 88 103 125 255 240 222 120] 135 201 1731
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0]
Tira Led metro 8 34 36 43 44 51 63 127 120 111 60 68 101 865
Cable metro 132 562 583 703, 723 843 1029 2087, 1967 1823 984 1108 1649 14192
Paneles solares unid 16 69 71 86 88 103 125 255 240 222 120] 135 201 1731
Placa Armada Controlador unid 8 34 36 43 44 51] 63 127 120 111] 60| 68 101 865
Bateria unid 8 34 36 43 44 51] 63 127 120 111] 60| 68 101 865
Conectores hembra macho pares 64 274 284 343 353 411 502 1018 960 889 480 540 804 6923
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0]
Embolsado y caja unit 8 34 36 43 44 51] 63 127 120 111] 60| 68 101 865
Etiqueta unit 8 34 36 43 44 51] 63 127 120 111] 60| 68 101 865

Figura 148. Programa de materia prima periodo afio 0 a 1 por color negro, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion propia
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 2

Small
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene.Afio 2 |Feb. Afio 2 [Mar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2|Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 [Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 [Nov. Afio 2 | Dic. Afio2 |Total
Tela metro 54 60 72 73 87 100 215 202 191 100 109 177 1439
Hilo recta y recubierta metro 6286 6922 8262 8424 10064 11522 24774 23284 22000 11567 12539 20381, 166024
Hilo remalle metro 6286 6922 8262 8424 10064 11522 24774 23284 22000 11567 12539 20381 166024
Cierre metro 46 51 61 62 74 84 182 171 161 85) 92, 149 1218
Velcro hembra - Macho metro 8 9 11 11 13 15 33| 31 29 15 17 27 221
Malla metro 63 69 83 84 101 115 248 233 220 116 125 204 1660
Proteccion codera unit 84 92 110 112 134 154 330 310 293 154 167 272 2214
Proteccion hombrera unit 84 92 110 112 134 154 330 310 293 154 167 272 2214
Sistema Electronico 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0 0 0
Tira Led metro 42 46 55 56 67 7 165 155 147 7 84 136 1107,
Cable metro 687 757 903 921 1100 1260 2709 2546 2405 1265 1371 2228 18152
Paneles solares unid 84 92 110 112 134 154 330 310 293 154 167 272 2214
Placa Armada Controlador unid 42 46 55) 56 67 77| 165 155 147 77| 84 136 1107
Bateria unid 42 46 55 56 67 7 165 155 147 7 84 136 1107,
Conectores hembra macho|  pares 335 369 441 449 537 615 1321 1242 1173 617 669 1087 8855
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 42 46 55) 56 67 77, 165 155 147 77, 84 136 1107
Etiqueta unit 42 46 55 56 67 77 165 155 147 77 84 136 1107,
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 2
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene.Afio 2 |Feb. Afio 2 [Mar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2|Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 [Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 |Nov. Afio 2 | Dic. Afio2 |Total
Tela metro 273 184 223 227 270 309 668 628 593 312 338 547 4574
Hilo recta y recubierta metro 30361, 20446 24763 25249 30016 34386 74254 69787 65938 34668 37582 60789 508236
Hilo remalle metro 30361, 20446 24763 25249 30016 34386 74254 69787 65938 34668 37582 60789 508236
Cierre metro 223 150 182 185 220 252 545 512 484 254 276 446 3727
Velcro hembra - Macho metro 40 27 33| 34 40 46 99 93] 88| 46 50, 81 678
Malla metro 304 204 248 252 300 344 743 698 659 347 376 608 5082
Proteccion codera unit 405 273 330 337 400 458 990 930 879 462 501 811 6776
Proteccion hombrera unit 405 273 330 337 400 458 990 930 879 462 501 811 6776
Sistema Electronico 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0 0 0 0 0
Tira Led metro 202 136 165 168 200 229 495 465 440 231 251 405 3388
Cable metro 3319 2235 2707 2761 3282 3759 8118 7630 7209 3790 4109 6646 55567
Paneles solares unid 405 273 330 337 400 458 990 930 879 462 501 811 6776
Placa Armada Controlador unid 202 136 165 168 200 229 495 465 440 231 251 405 3388
Bateria unid 202 136 165 168 200 229 495 465 440 231 251 405 3388
Conectores hembra macho|  pares 1619 1090 1321 1347 1601 1834 3960 3722 3517 1849 2004 3242 27106
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 202 136 165 168 200 229 495 465 440 231 251 405 3388
Etiqueta unit 202 136 165 168 200 229 495 465 440 231 251 405 3388

Figura 149. Programa de materia prima periodo afio 2 por color negro, talla smal y medium. Fuente: Elaboracion propia
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 2

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene.Afio 2 |Feb. Afio 2 [Mar.Afio 2 | Abr. Afio 2 | May. Afio 2|Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 |Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 |Nov. Afio 2 | Dic. Afio 2 |Total
Tela metro 216 144 176 180 212 243 527 495 469 247 268 430 3606
Hilo recta y recubierta metro 23155 15481 18888 19258 22665 25999 56443 53036 50294 26443 28665 46058 386385
Hilo remalle metro 23155 15481 18888 19258 22665 25999 56443 53036 50294 26443 28665 46058 386385
Cierre metro 170 114 139 141 166 191 414 389 369 194 210 338 2833
Velcro hembra - Macho metro 31 21 25 26 30 35 75 71 67 35 38 61 515
Malla metro 232 155 189 193 227 260 564 530 503 264 287 461 3864
Proteccion codera unit 309 206 252 257 302 347 753 707 671 353 382 614 5152
Proteccion hombrera unit 309 206 252 257 302 347 753 707 671 353 382 614 5152
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 154 103 126 128 151 173 376 354 335 176 191 307 2576
Cable metro 2532 1693 2065 2106 2478 2843 6171 5799 5499 2891 3134 5036 42245
Paneles solares unid 309 206 252 257 302 347 753 707 671 353 382 614 5152
Placa Armada Controlador unid 154 103 126 128 151 173 376 354 335 176 191 307 2576
Bateria unid 154 103 126 128 151 173 376 354 335 176 191 307 2576
Conectores hembra macho pares 1235 826 1007 1027 1209 1387 3010 2829 2682 1410 1529 2456 20607
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 154 103 126 128 151 173 376 354 335 176 191 307 2576
Etiqueta unit 154 103 126 128 151 173 376 354 335 176 191 307 2576
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 2
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene.Afio 2 [Feb. Afio 2 [Mar.Afio 2 | Abr. Afio 2 | May. Afio 2|Jun. Afio 2 [Jul. Afio 2 [Ago. Afio 2 [Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 |Nov. Afio 2 |Dic. Afio2 |Total
Tela metro 87 58 71 72 85 97 211 198 188 99 107 172 1444
Hilo recta y recubierta metro 8666 5793 7069 7207 8482 9730 21067 19792 18822 9896 10728 17181 144434
Hilo remalle metro 8666 5793 7069 7207 8482 9730 21067 19792 18822 9896 10728 17181 144434
Cierre metro 64 42 52 53 62 71 154 145 138 73 79 126 1059
Velcro hembra - Macho metro 12 8 9 10 11 13 28 26 25 13 14 23 193
Malla metro 87 58 71 72 85 97 211 198 188 99 107 172 1444
Proteccion codera unit 116 77 94 96 113 130 281 264 251 132 143 229 1926
Proteccion hombrera unit 116 7 94 96 113 130 281 264 251 132 143 229 1926
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 58 39 47 48 57 65 140 132 125 66 72 115 963
Cable metro 948 633 773 788 927 1064 2303 2164 2058 1082 1173 1878 15791
Paneles solares unid 116 77 94 96 113 130 281 264 251 132 143 229 1926
Placa Armada Controlador unid 58 39 47 48 57 65 140 132 125 66 72 115 963
Bateria unid 58 39 47 48 57 65 140 132 125 66 72 115 963
Conectores hembra macho pares 462 309 377 384 452 519 1124 1056 1004 528 572 916 7703
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 58 39 47 48 57 65 140 132 125 66 72 115 963
Etiqueta unit 58 39 47 48 57 65 140 132 125 66 72 115 963

Figura 150. Programa de materia prima periodo afio 2 por color negro, talla large y extra large. Fuente: Elaboracién propia
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 3

Small
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 3 |Feb. Afio 3 [Mar. Afio 3| Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3 |Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 |Nov. Afio 3 |Dic. Afio 3 |Total
Tela metro 62 64 78 79 94 107 232 218 208 109 118 189 1560
Hilo recta y recubierta metro 7197 7374 8996 9173 10796 12383 26813 25190 23955 12595 13653 21859 179984
Hilo remalle metro 7197 7374 8996 9173 10796 12383 26813 25190 23955 12595 13653 21859 179984
Cierre metro 53 54 66 67 79 91 197 185 176 92 100 160 1320
Velcro hembra - Macho metro 10 10 12 12 14 17 36 34 32 17 18 29 240
Malla metro 72 74 90 92 108 124 268 252 240 126 137 219 1800
Proteccion codera unit 96 98 120 122 144 165 358 336 319 168 182 291 2400
Proteccion hombrera unit 96 98 120 122 144 165 358 336 319 168 182 291 2400
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 48 49 60 61 72 83 179 168 160 84 91 146 1200
Cable metro 787 806 984 1003 1180 1354 2932 2754 2619 1377 1493 2390 19678
Paneles solares unid 96 98 120 122 144 165 358 336 319 168 182 291 2400
Placa Armada Controlador unid 48 49 60 61 72 83 179 168 160 84 91 146 1200
Bateria unid 48 49 60 61 72 83 179 168 160 84 91 146 1200
Conectores hembra macho pares 384 393 480 489 576 660 1430 1343 1278 672 728 1166 9599
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 48 49 60 61 72 83 179 168 160 84 91 146 1200
Etiqueta unit 48 49 60 61 72 83 179 168 160 84 91 146 1200
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 3
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene. Afio 3 [Feb. Afio 3 [Mar. Afio 3 |Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 [Jul. Afio 3 [Ago. Afio 3 [Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 |Nov. Afio 3 |Dic. Afio 3 |Total
Tela metro 194 199 243 248 291 334 724 680 647 340 369 590 4860
Hilo recta y recubierta metro 21591 22121 26989 27518 32387 37150 80438 75570 71865 37785 40960 65578 539953
Hilo remalle metro 21591 22121 26989 27518 32387 37150 80438 75570 71865 37785 40960 65578 539953
Cierre metro 158 162 198 202 238 272 590 554 527 271 300 481 3960
Velcro hembra - Macho metro 29 29 36 37 43 50 107 101 96 50 55 87 720
Malla metro 216 221 270 275 324 371 804 756 719 378 410 656 5400
Proteccion codera unit 288 295 360 367 432 495 1073 1008 958 504 546 874 7199
Proteccion hombrera unit 288 295 360 367 432 495 1073 1008 958 504 546 874 7199
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 144 147 180 183 216 248 536 504 479 252 273 437 3600
Cable metro 2361 2419 2951 3009 3541 4062 8795 8262 7857 4131 4478 7170 59035
Paneles solares unid 288 295 360 367 432 495 1073 1008 958 504 546 874 7199
Placa Armada Controlador unid 144 147 180 183 216 248 536 504 479 252 273 437 3600
Bateria unid 144 147 180 183 216 248 536 504 479 252 273 437 3600
Conectores hembra macho pares 1152 1180 1439 1468 1727 1981 4290 4030 3833 2015 2185 3498 28798
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 144 147 180 183 216 248 536 504 479 252 273 437 3600
Etiqueta unit 144 147 180 183 216 248 536 504 479 252 273 437 3600

Figura 151. Programa de materia prima del afio 3 por color negro, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 3

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 3 |Feb. Afio 3 [Mar. Afio 3 |Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3|Set. Afio 3 [Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3|Dic. Afio 3 |Total
Tela metro 154 157 192 196 231 264 573 538 512 269 292 467 3844
Hilo recta y recubierta metro 16469 16873 20586 20990 24703 28336 61355 57641 54816 28821 31243 50021 411853
Hilo remalle metro 16469 16873 20586 20990 24703 28336 61355 57641 54816 28821 31243 50021 411853
Cierre metro 121 124 151 154 181 208 450) 423 402 211 229 367 3020
Velcro hembra - Macho metro 22 22 27 28 33 38 82 77 73 38 42 67| 549
Malla metro 165 169 206 210 247 283 614 576 548 288 312 500 4119
Proteccion codera unit 220 225 274 280) 329 378 818 769 731 384 417 667 5491
Proteccion hombrera unit 220 225 274 280 329 378 818 769 731 384 417 667 5491
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 110 112 137 140 165 189 409 384 365 192 208 333 2746
Cable metro 1801 1845 2251 2295 2701 3098 6708 6302 5993 3151 3416 5469 45029
Paneles solares unid 220 225 274 280 329 378 818 769 731 384 417 667 5491
Placa Armada Controlador unid 110 112 137 140 165 189 409 384 365 192 208 333 2746
Bateria unid 110 112 137 140 165 189 409 384 365 192 208 333 2746
Conectores hembra macho pares 878 900 1098 1119 1318 1511 3272 3074 2924 1537 1666 2668 21965
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 110 112 137 140 165 189 409 384 365 192 208 333 2746
Etiqueta unit 110 112 137 140 165 189 409 384 365 192 208 333 2746
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 3
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 3 [Feb. Afio 3 [Mar. Afio 3 [Abr. Afio 3 |May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3 Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3|Dic. Afio 3 | Total

Tela metro 62 63 7] 79 93 106 230 216 205 108 117 187 1543]
Hilo recta y recubierta metro 6169 6320 7711 7862 9253 10614 22982 21591 20533 10796, 11703 18737, 154273
Hilo remalle metro 6169 6320 7711 7862 9253 10614 22982 21591 20533 10796 11703 18737

Cierre metro 45 46 57| 58 68 78 169 158 151 79 86| 137 1131
Velcro hembra - Macho metro 8 8 10 10| 12 14 31 29 27 14 16 25 206
Malla metro 62 63 7] 79 93 106 230 216 205 108 117 187 1543]
Proteccion codera unit 82 84 103 105 123 142 306 288 274 144 156 250 2057,
Proteccion hombrera unit 82 84 103 105 123 142 306 288 274 144 156 250 2057,
Sistema Electronico 0 0 0 0| 0 0 0| 0 0| 0 0 0 0|
Tira Led metro 41 42 51] 52 62 71 153 144 137 72 78, 125 1028]
Cable metro 674 691 843 860 1012 1160 2513 2361 2245 1180 1280, 2049 16867
Paneles solares unid 82 84 103 105 123 142 306 288 274 144 156 250 2057,
Placa Armada Controlador unid 41 42 51 52 62 71 153 144 137 72 78 125 1028
Bateria unid 41 42 51] 52 62 71 153 144 137 72 78] 125 1028]
Conectores hembra macho pares 329 337 411 419 494 566 1226 1152 1095 576 624 999 8228
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 [ 0 0 0 [
Embolsado y caja unit 41 42 51 52 62 71 153 144 137 72 78 125 1028]
Etiqueta unit 41 42 51 52 62 71 153 144 137 72 78 125 1028]

Figura 152. Programa de materia prima del afio 3 por color negro, talla large y extra large. Fuente: Elaboracién propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 4

Small
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene. Afio 4 |Feb. Afio 4 [Mar. Afio 4 |Abr. Afio 4| May. Afio 4| Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 | Ago. Afio 4 [Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 [Nov. Afio 4| Dic. Afio4 |Total
Tela metro 67 69 84 86 101 116 251 236 224 118 128 204 1683
Hilo recta y recubierta metro 7766 7957 9708 9898 11649 13363 28933 27182 25850 13591 14733 23581 194211
Hilo remalle metro 7766 7957 9708 9898 11649 13363 28933 27182 25850 13591 14733 23581 194211
Cierre metro 57 58 71 73 85 98 212 199 190 100 108 173 1424
Velcro hembra - Macho metro 10 11 13 13 16 18 39 36 34 18 20 31 259
Malla metro 78 80 97 99 116 134 289 272 258 136 147 236 1942
Proteccion codera unit 104 106 129 132 155 178 386 362 345 181 196 314 2589
Proteccion hombrera unit 104 106 129 132 155 178 386 362 345 181 196 314 2589
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 52 53 65 66 78 89 193 181 172 91 98 157 1295
Cable metro 849 870 1061 1082 1274 1461 3163 2972 2826 1486 1611 2578 21234
Paneles solares unid 104 106 129 132 155 178 386 362 345 181 196 314 2589
Placa Armada Controlador unid 52 53 65 66 78 89 193 181 172 91 98 157 1295
Bateria unid 52 53 65 66 78 89 193 181 172 91 98 157 1295
Conectores hembra macho pares 414 424 518 528 621 713 1543 1450 1379 725 786 1258 10358
Materia Prima - indirecta 0| 0 0| 0 0| 0 0 0 0 0 0 o) 0
Embolsado y caja unit 52 53 65 66 78 89 193 181 172 91 98 157 1295
Etiqueta unit 52 53 65 66 78 89 193 181 172 91 98 157 1295
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 4
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene. Afio 4 |Feb. Afio 4 [Mar. Afio 4 |Abr. Afio 4| May. Afio 4| Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 | Ago. Afio 4 [Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 [Nov. Afio 4| Dic. Afio4 |Total
Tela metro 210 215 262 267 315 361 782 734 698 367 398 637 5248
Hilo recta y recubierta metro 23317 23889 29147 29718 34976 40119 86868 81610] 77610 40805 44234 70798 583090
Hilo remalle metro 23317, 23889 29147 29718 34976 40119 86868 81610 77610 40805 44234 70798 583090
Cierre metro 171 175 214 218| 256 294 637 598 569 299 324 519 4276
Velcro hembra - Macho metro 31 32| 39 40 47 53 116 109 103 54 59 94 77
Malla metro 233 239 291 297| 350) 401 869 816 776 408 442 708 5831
Proteccion codera unit 311 319 389 396 466 535 1158 1088 1035 544 590 944 7775
Proteccion hombrera unit 311 319 389 396 466 535 1158 1088 1035 544 590 944 7775
Sistema Electronico 0] 0 0] 0 0| 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 155 159 194 198 233] 267 579 544, 517 272, 295 472, 3887
Cable metro 2549 2612 3187 3249 3824 4386 9498 8923 8485 4461 4836 7741 63751
Paneles solares unid 311 319 389 396 466 535 1158 1088 1035 544 590 944 7775
Placa Armada Controlador unid 155 159 194 198 233 267 579 544 517 272 295 472 3887
Bateria unid 155 159 194 198 233] 267 579 544, 517 272, 295 472, 3887
Conectores hembra macho pares 1244 1274 1554 1585 1865 2140 4633 4353 4139 2176 2359 3776 31098
Materia Prima - indirecta 0] 0 0] 0 0| 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 155 159 194 198 233] 267 579 544 517 272, 295 472 3887
Etiqueta unit 155 159 194 198 233] 267 579 544, 517 272, 295 472, 3887

Figura 153. Programa de materia prima del afio 4 por color negro, talla small y medium

. Fuente: Elaboracion propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 4

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio4 [Feb. Afio 4 |Mar. Afio 4| Abr. Afio 4 | May. Afio 4|Jun. Afio 4 |Jul. Afio 4 |Ago. Afio 4 |Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 [Nov. Afio 4|Dic. Afio 4 | Total
Tela metro 166 170 208 212 249 286 619 581 553 291 315 504 4152
Hilo recta y recubierta metro 17791 18227 22239 22675 26686 30611 66280 62268 59216 31134 33750 54018 444893
Hilo remalle metro 17791 18227 22239 22675 26686 30611 66280 62268 59216 31134 33750 54018 444893
Cierre metro 130 134 163 166 196 224 486 457 434 228 248 396 3263
Velcro hembra - Macho metro 24 24 30 30 36 41 88 83 79 42 45 72 593
Malla metro 178 182 222 227 267 306 663 623 592 311 338 540 4449
Proteccion codera unit 237 243 297 302 356 408 884 830 790 415 450 720 5932
Proteccion hombrera unit 237 243 297 302 356 408 884 830 790 415 450 720 5932
Sistema Electronico 0] 0 0 0 0 0 0 0] 0 0| 0 0| 0|
Tira Led metro 119 122 148 151 178 204 442 415 395 208 225 360 2966
Cable metro 1945 1993 2431 2479 2918 3347 7247 6808 6474 3404 3690 5906 48642
Paneles solares unid 237 243 297 302 356 408 884 830) 790 415 450 720) 5932
Placa Armada Controlador unid 119 122 148 151 178 204 442 415 395 208 225 360) 2966
Bateria unid 119 122 148 151 178 204 442 415 395 208 225 360 2966
Conectores hembra macho pares 949 972 1186 1209 1423 1633 3535 3321 3158 1660 1800 2881 23728|
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 119 122 148 151 178 204 442 415 395 208 225 360) 2966
Etiqueta unit 119 122 148 151 178 204 442 415 395 208 225 360 2966
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 4
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 4 |Feb. Afio 4 [Mar. Afio 4 | Abr. Afio 4 [ May. Afio 4|Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 | Ago. Afio 4 [Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 [Nov. Afio 4|Dic. Afio 4 |Total
Tela metro 67 68 83 85) 100 115 248 233 222 117 126 202 1667
Hilo recta y recubierta metro 6665 6828 8331 8494 9997 11467 24829 23326 22183 11663 12643 20235 166662
Hilo remalle metro 6665 6828 8331 8494 9997 11467 24829 23326 22183 11663 12643 20235 166662
Cierre metro 49 50 61 62, 73 84 182 171 163 86| 93 148 1222
Velcro hembra - Macho metro 9 9 11 11 13 15 33 31 30 16 17 27| 222
Malla metro 67 68 83 85) 100 115 248 233 222 117 126 202 1667
Proteccion codera unit 89 91 111 113 133 153 331 311 296 156 169 270 2222
Proteccion hombrera unit 89 91 111 113 133 153 331 311 296 156 169 270 2222
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0| 0 0| 0|
Tira Led metro 44 46 56 57| 67 76 166 156 148 78| 84 135 1111
Cable metro 729 747 911 929 1093 1254 2715 2550 2425 1275 1382, 2212 18222
Paneles solares unid 89 91 111 113 133 153 331 311 296 156 169 270 2222
Placa Armada Controlador unid 44 46 56 57| 67 76 166 156 148 78] 84 135 1111
Bateria unid 44 46 56 57| 67 76 166 156 148 78] 84 135 1111
Conectores hembra macho pares 355 364 444 453 533 612 1324 1244 1183 622 674 1079 8889
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0| 0 0| 0|
Embolsado y caja unit 44 46 56 57| 67 76 166 156 148 78] 84 135 1111
Etiqueta unit 44 46 56 57| 67 76 166 156 148 78| 84 135 1111

Figura 154. Programa de materia prima del afio 4 por color negro, talla large y extra large. Fuente: Elaboracidn propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 5

Small
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 5|Feb. Afio 5 [Mar. Afio 5| Abr. Afio 5 | May. Afio 5{Jun. Afio 5 |Jul. Afio 5 | Ago. Afio 5 |Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5 |Dic. Afio 5 |Total
Tela metro 72 74 90 92 108 124 269 252 240 126 137 211 1795
Hilo recta y recubierta metro 8317 8521 10396 10600 12476 14310 30985 29110 27683 14555 15778 24380 207112
Hilo remalle metro 8317 8521 10396 10600 12476 14310 30985 29110 27683 14555 15778 24380 207112
Cierre metro 61 62 76 78 91 105 227 213 203 107 116 179 1519
Velcro hembra - Macho metro 11 11 14 14 17 19 41 39 37 19 21 33 276
Malla metro 83 85 104 106 125 143 310 291 277 146 158 244 2071
Proteccion codera unit 111 114 139 141 166 191 413 388 369 194 210 325 2761
Proteccion hombrera unit 111 114 139 141 166 191 413 388 369 194 210 325 2761
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 55 57 69 71 83 95 207 194 185 97 105 163 1381
Cable metro 909 932 1137 1159 1364 1565 3388 3183 3027 1591 1725 2666 22644
Paneles solares unid 111 114 139 141 166 191 413 388 369 194 210 325 2761
Placa Armada Controlador unid 55 57 69 71 83 95 207 194 185 97 105 163 1381
Bateria unid 55 57 69 71 83 95 207 194 185 97 105 163 1381
Conectores hembra macho pares 444 454 554 565 665 763 1653 1553 1476 776 841 1300 11046
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 55 57 69 71 83 95 207 194 185 97 105 163 1381
Etiqueta unit 55 57 69 71 83 95 207 194 185 97 105 163 1381
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 5
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene. Afio 5 [Feb. Afio 5 [Mar. Afio 5|Abr. Afio 5 | May. Afio 5|Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 [Ago. Afio 5 [Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5 |Dic. Afio 5 |Total
Tela metro 313 230 281 286 337 386 837 786 747 393 426 658 5681
Hilo recta y recubierta metro 34827 25563 31189 31801 37427 42931 92956 87329 83048 43665 47334 73141 631211
Hilo remalle metro 34827 25563 31189 31801 37421 42931 92956 87329 83048 43665 47334 73141 631211
Cierre metro 255 187 229 233 274 315 682 640 609 320 347 536 4629
Velcro hembra - Macho metro 46 34 42 42 50 57 124 116 111 58 63 98 842
Malla metro 348 256 312 318 374 429 930 873 830 437 473 731 6312
Proteccion codera unit 464 341 416 424 499 572 1239 1164 1107 582 631 975 8416
Proteccion hombrera unit 464 341 416 424 499 572 1239 1164 1107 582 631 975 8416
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 232 170 208 212 250 286 620 582 554 291 316 488 4208
Cable metro 3808 2795 3410 3477 4092 4694 10163 9548 9080 4774 5175 7997 69012
Paneles solares unid 464 341 416 424 499 572 1239 1164 1107 582 631 975 8416
Placa Armada Controlador unid 232 170 208 212 250 286 620 582 554 291 316 488 4208
Bateria unid 232 170 208 212 250 286 620 582 554 291 316 488 4208
Conectores hembra macho pares 1857 1363 1663 1696 1996 2290 4958 4658 4429 2329 2524 3901 33665
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 232 170 208 212 250 286 620 582 554 291 316 488 4208
Etiqueta unit 232 170 208 212 250 286 620 582 554 291 316 488 4208

Figura 155. Programa de materia prima del afio 5 por color negro, talla small y medium. Fuente: Elaboracion propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 5

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 5 [Feb. Afio 5 [Mar. Afio 5 |Abr. Afio 5 |May. Afio 5|Jun. Afio 5 |Jul. Afio 5 |Ago. Afio 5 [Set. Afio 5 |Oct. Afio5 [Nov. Afio 5 |Dic. Afio5 |Total
Tela metro 248 182 222 226 267 306 662 622 591 311 337 521 4495
Hilo recta y recubierta metro 26575 19506 23799 24266 28559 32759 70931 66638 63371 33319 36119 55811 481652
Hilo remalle metro 26575 19506 23799 24266 28559 32759 70931 66638 63371 33319 36119 55811 481652
Cierre metro 195 143 175 178 209 240 520 489 465 244 265 409 3532
Velcro hembra - Macho metro 35 26 32 32 38 44 95 89 84 44 48 74 642
Malla metro 266 195 238 243 286 328 709 666 634 333 361 558 4817
Proteccion codera unit 354 260 317 324 381 437 946 889 845 444 482 744 6422
Proteccion hombrera unit 354 260 317 324 381 437 946 889 845 444 482 744 6422
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 177 130 159 162 190 218 473 444 422 222 241 372 3211
Cable metro 2905 2133 2602 2653 3122 3582 7755 7286 6929 3643 3949 6102 52661
Paneles solares unid 354 260 317 324 381 437 946 889 845 444 482 744 6422
Placa Armada Controlador unid 177 130 159 162 190 218 473 444 422 222 241 372 3211
Bateria unid 177 130 159 162 190 218 473 444 422 222 241 372 3211
Conectores hembra macho|  pares 1417 1040 1269 1294 1523 1747 3783 3554 3380 1777 1926 2977 25688
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 177 130 159 162 190 218 473 444 422 222 241 372 3211
Etiqueta unit 177 130 159 162 190 218 473 444 422 222 241 372 3211
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color negro - Afio 5
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene. Afio5 [Feb. Afio 5 [Mar. Afio 5 |Abr. Afio 5 [May. Afio 5|Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 |Ago. Afio 5 [Set. Afio 5 |Oct. Afio5 [Nov. Afio 5 |Dic. Afio5 [Total
Tela metro 99 73 89 91 107 123 265 249 237 125 135 209 1802
Hilo recta y recubierta metro 9946 7298 8905 9079 10686 12257 26539 24933 23711 12466 13514 20882 180216
Hilo remalle metro 9946 7298 8905 9079 10686 12257 26539 24933 23711 12466 13514 20882 180216
Cierre metro 73 54 65 67 78 90 195 183 174 91 99 153 1322
Velcro hembra - Macho metro 13 10 12 12 14 16 35 33 32 17 18 28 240
Malla metro 99 73 89 91 107 123 265 249 237 125 135 209 1802
Proteccion codera unit 133 97 119 121 142 163 354 332 316 166 180 278 2403
Proteccion hombrera unit 133 97 119 121 142 163 354 332 316 166 180 278 2403
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 66 49 59 61 71 82 177 166 158 83 90 139 1201
Cable metro 1087 798 974 993 1168 1340 2902 2726 2592 1363 1478 2283 19704
Paneles solares unid 133 97 119 121 142 163 354 332 316 166 180 278 2403
Placa Armada Controlador unid 66 49 59 61 71 82 177 166 158 83 90 139 1201
Bateria unid 66 49 59 61 71 82 177 166 158 83 90 139 1201
Conectores hembra macho |  pares 530 389 475 484 570 654 1415 1330 1265 665 721 1114 9611
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 66 49 59 61 71 82 177 166 158 83 90 139 1201
Etiqueta unit 66 49 59 61 71 82 177 166 158 83 90 139 1201

Figura 156. Programa de materia prima del afio 5 por color negro, talla large y extra large. Fuente: Elaboracién propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 0 a 1

Small
Materia Prima - Directa | Unidades |Dic. Afio O |Ene. Afio 1 [Feb. Afio 1 [Mar. Afio 1{ Abr. Afio 1| May. Afio JJun. Afio 1 |Jul. Afio 1 |Ago. Afio 1|Set. Afio 1 | Oct. Afio 1| Nov. Afio 1Dic. Afio 1 |Total
Tela metro 3 17 18 21 22 26 31 63| 60| 55 30 34 50| 428
Hilo recta y recubierta metro 289 1965 2037 2456 2528 2947 3597 7295 6876 6370 3438 3871 5764 49432
Hilo remalle metro 289 1965 2037 2456 2528 2947 3597 7295 6876 6370 3438 3871 5764 49432
Cierre metro 2 14 15 18 19 22 26 53 50 47 25 28 42 362
Velcro hembra - Macho metro 0| 3 3 3] 3] 4 5 10| 9 8 5 5 8 66
Malla metro 3 20 20 25 25 29 36 73 69 64 34 39 58 494
Proteccion codera unit 4 26 27 33 34 39 48 97 92 85 46 52 77 659
Proteccion hombrera unit 4 26 27 33 34 39 48 97 92 85 46 52 77 659
Sistema Electronico 0| 0 0 0 0| 0 0 0] 0| 0 0 0 0 0|
Tira Led metro 2 13 14 16 17 20 24 49 46 42 23 26 38 330
Cable metro 32 215 223 268 276 322 393 798 752 696 376 423 630 5405
Paneles solares unid 4 26 27| 33 34 39 48 97 92 85 46 52, 7] 659
Placa Armada Controlador unid 2 13 14 16 17 20 24 49 46 42 23 26 38 330
Bateria unid 2 13 14 16 17 20 24 49 46 42 23 26, 38| 330
Conectores hembra macho |  pares 15 105 109 131 135 157 192 389 367 340 183 206 307 2636
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 2 13 14 16 17 20 24 49 46 42 23 26 38 330,
Etiqueta unit 2 13 14 16 17 20 24 49 46 42 23 26, 38, 330
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 0 a 1
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades |Dic. Afio 0 |Ene. Afio 1 [Feb. Afio 1 |Mar. Afio 1| Abr. Afio 1| May. Afio JJun. Afio 1 |Jul. Afio 1 [Ago. Afio 1{Set. Afio 1 | Oct. Afio 1| Nov. Afio IDic. Afio 1 |Total

Tela metro 8 53 55 67 69 80 98 198 187 173 93 105 157 1343
Hilo recta y recubierta metro 872 5930 6148 7413 7631 8895 10858 22021 20756 19230 10378 11686 17398 149216
Hilo remalle metro 872 5930 6148 7413 7631 8895 10858 22021 20756 19230 10378 11686 17398

Cierre metro 6 43 45 54 56 65 80 161 152 141 76 86 128 1094
Velcro hembra - Macho metro 1 8 8 10| 10| 12 14 29 28| 26 14 16 23] 199
Malla metro 9 59 61 74 76 89 109 220 208 192 104 117 174 1492
Proteccion codera unit 12 79 82 99 102 119 145 294 277 256 138 156 232 1990
Proteccion hombrera unit 12 79 82 99 102 119 145 294 277 256 138 156 232 1990
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [
Tira Led metro 6 40 41 49 51 59 72 147 138 128 69 78 116 995
Cable metro 95 648 672 810 834 973 1187 2408 2269 2102 1135 1278 1902 16314
Paneles solares unid 12 79 82, 99 102 119 145 294 277 256 138 156 232 1990
Placa Armada Controlador unid 6 40 41] 49 51 59 72 147 138 128 69 78 116 995
Bateria unid 6 40 41 49 51 59 72 147 138 128 69 78 116 995
Conectores hembra macho |  pares 47 316 328 395 407 474 579 1174 1107 1026 553 623 928 7958
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [
Embolsado y caja unit 6 40 41 49 51 59 72 147 138 128 69 78 116 995
Etiqueta unit 6 40 41 49 51 59 72 147 138 128 69 78 116 995

Figura 157. Programa de materia prima del afio O al 1 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracion propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 0 a 1

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Dic. Afio O |Ene. Afio 1 [Feb. Afio 1 [Mar. Afio 1| Abr. Afio 1|May. Afio JJun. Afio 1 |Jul. Afio 1 |Ago. Afio 1|Set. Afio 1 |Oct. Afio 1| Nov. Afio 1Dic. Afio 1 |Total
Tela metro 6 42 44 53 54 63 7 157 148 137 74 83 124 1061
Hilo recta y recubierta metro 664 4517 4683 5646 5812 6775 8269 16771 15808 14646 7904 8900 13252 113646
Hilo remalle metro 664 4517 4683 5646 5812 6775 8269 16771 15808 14646 7904 8900 13252 113646
Cierre metro 5 33 34 41 43 50 61 123 116 107 58 65 97 833
Velcro hembra - Macho metro 1 6| 6 8 8 9 11 22 21 20 11 12 18 152
Malla metro 7 45 47 56 58 68 83 168 158 146 79 89 133 1136
Proteccion codera unit 9 60 62 75 7 90 110 224 211 195 105 119 177 1515
Proteccion hombrera unit 9 60 62 75 7 90 110 224 211 195 105 119 177 1515
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 4 30 31 38 39 45 55 112 105 98 53 59 88 758
Cable metro 73 494 512 617 635 741 904 1834 1728 1601 864 973 1449 12425
Paneles solares unid 9 60 62 75 7 90 110 224 211 195 105 119 177 1515
Placa Armada Controlador unid 4 30, 31 38 39 45 55 112 105 98| 53 59 88 758
Bateria unid 4 30 31 38 39 45 55 112 105 98 53 59 88 758
Conectores hembramacho| pares 35 241 250 301 310 361 441 894 843 781 422 475 707 6061
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 4 30 31 38 39 45 55 112 105 98 53 59 88 758
Etiqueta unit 4 30, 31 38 39 45 55 112 105 98| 53 59 88 758
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 0 a 1
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Dic. Afio O |Ene. Afio 1 [Feb. Afio 1 [Mar. Afio 1{Abr. Afio 1|May. Afio JJun. Afio 1 |Jul. Afio 1 |Ago. Afio 1|Set. Afio 1 |Oct. Afio 1| Nov. Afio 1Dic. Afio 1 |Total
Tela metro 2 17 18 21 22 25 31 63 59 55 30 33 50 425
Hilo recta y recubierta metro 248 1689 1751 2111 2174 2534 3093 6272 5912 5477 2956 3329 4955 42501
Hilo remalle metro 248 1689 1751 2111 2174 2534 3093 6272 5912 5477 2956 3329 4955 42501
Cierre metro 2 12 13 15 16 19 23 46 43 40 22 24 36 312
Velcro hembra - Macho metro 0 2 2 3 3 3 4 8 8 7 4 4 7 57|
Malla metro 2 17 18 21 22 25 31 63 59 55| 30 33 50 425
Proteccion codera unit 3 23 23 28 29 34 41 84 79 73 39 44 66 567
Proteccion hombrera unit 3 23 23 28 29 34 41 84 79 73] 39 44 66 567
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 2 11 12 14 14 17 21 42 39 37 20 22 33 283
Cable metro 27 185 191 231 238 277 338 686 646 599 323 364 542 4647
Paneles solares unid 3 23 23 28 29 34 41 84 79 73] 39 44 66 567
Placa Armada Controlador unid 2 11 12 14 14 17 21 42 39 37 20 22 33 283
Bateria unid 2 11 12 14 14 17 21 42 39 37 20 22 33 283
Conectores hembramacho| pares 13 90 93 113 116 135 165 335 315 292 158 178 264 2267
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 2 11 12 14 14 17 21 42 39 37 20 22 33 283
Etiqueta unit 2 11 12 14 14 17 21 42 39 37 20 22 33 283
Figura 158. Programa de materia prima del afio 0 al 1 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 2

Small
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene.Afio 2 |Feb. Afio 2 |Mar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2|Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 |Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 [Nov. Afio 2 [Dic. Afio 2 |Total
Tela metro 18 19 23 24 28 32 70 66 62 33 36 57 469
Hilo recta y recubierta metro 2060 2220 2708 2761 3250 3728 8071 7583 7211 3791 4110 6583 54076
Hilo remalle metro 2060 2220 2708 2761 3250 3728 8071 7583 7211 3791 4110 6583 54076
Cierre metro 15 16 20 20 24, 27 59 56 53 28 30 48 397
Velcro hembra - Macho metro 3 3 4 4 4 5 11 10 10 5 5 9 72
Malla metro 21 22 27 28 32 37 81 76 72 38 41 66 541
Proteccion codera unit 27, 30 36 37 43 50 108 101 96, 51 55 88 721
Proteccion hombrera unit 27, 30 36 37 43 50 108 101 96 51 55 88 721
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 14 15 18 18 22 25 54 51 48, 25 27 44 361
Cable metro 225 243 296 302 355 408 882 829 788 415 449 720 5912
Paneles solares unid 27, 30 36 37 43 50 108 101 96, 51 55 88 721
Placa Armada Controlador unid 14 15 18 18 22 25 54 51 48 25 27 44 361
Bateria unid 14 15 18 18 22 25 54 51 48 25 27 44 361
Conectores hembra macho|  pares 110 118 144 147 173 199 430 404 385 202 219 351 2884
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 14 15 18 18 22 25 54 51 48 25 27 44 361
Etiqueta unit 14 15 18 18 22 25 54 51 48 25 27 44 361
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 2
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene.Afio 2 |Feb. Afio 2 |Mar.Afio 2 |Abr. Afio 2 | May. Afio 2|Jun. Afio 2 |Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2 |Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 [Nov. Afio 2 [Dic. Afio 2 |Total
Tela metro 56 60 73 75 88 101 219 205 195 103 111 178 1464
Hilo recta y recubierta metro 6198 6678 8147 8307 9777 11214 24282 22812 21694 11406 12365 19803 162683
Hilo remalle metro 6198 6678 8147 8307 9777 11214 24282 22812 21694 11406 12365 19803 162683
Cierre metro 45 49 60 61 72 82 178 167 159 84 91 145 1193
Velcro hembra - Macho metro 8 9 11 11 13 15 32 30 29 15 16 26 217
Malla metro 62 67 81 83 98 112 243 228 217 114 124 198 1627
Proteccion codera unit 83 89 109 111 130 150 324 304 289 152 165 264 2169
Proteccion hombrera unit 83 89 109 111 130 150 324 304 289 152 165 264 2169
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 41 45 54 55 65 75 162 152 145 76 82 132 1085
Cable metro 678 730 891 908 1069 1226 2655 2494 2372 1247 1352 2165 17787
Paneles solares unid 83 89 109 111 130 150 324 304 289 152 165 264 2169
Placa Armada Controlador unid 41 45 54 55 65 75 162 152 145 76 82 132 1085
Bateria unid 41 45 54 55 65 75 162 152 145 76 82 132 1085
Conectores hembra macho|  pares 331 356 435 443 521 598 1295 1217 1157 608 659 1056 8676
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 41 45 54 55 65 75 162 152 145 76 82 132 1085
Etiqueta unit 41 45 54 55 65 75 162 152 145 76 82 132 1085

Figura 159. Programa de materia prima del afio 2 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 2

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene.Afo 2 |Feb. Afio 2 |Mar.Afio 2 | Abr. Afio 2 | May. Afio 2{Jun. Afio 2 [Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2|Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 |Nov. Afio 2| Dic. Afio 2 | Total
Tela metro 44 48 58 59 70 80 173 163 155 81] 88| 141 1159
Hilo recta y recubierta metro 4732 5098 6219 6341 7463 8561 18536 17414 16561 8707 9439 15116 124188
Hilo remalle metro 4732 5098 6219 6341 7463 8561 18536 17414 16561 8707 9439 15116 124188
Cierre metro 35 37 46 47 55 63 136 128 121 64 69 111 911
Velcro hembra - Macho metro 6 7 8 8| 10 11] 25 23 22 12 13] 20| 166
Malla metro 47 51 62 63 75 86 185 174 166 87| 94 151 1242
Proteccion codera unit 63 68 83 85 100 114 247 232 221 116) 126) 202 1656
Proteccion hombrera unit 63 68 83 85 100 114 247 232 221 116) 126) 202 1656
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 32 34 41 42 50 57 124 116 110 58 63 101 828
Cable metro 517 557 680 693 816 936 2027 1904 1811 952 1032 1653 13578
Paneles solares unid 63 68 83 85 100 114 247 232 221 116 126) 202 1656)
Placa Armada Controlador unid 32 34 41 42 50 57 124 116 110 58 63 101 828
Bateria unid 32 34 41 42 50, 57| 124 116 110 58] 63| 101 828
Conectores hembra macho |  pares 252 272 332 338 398, 457 989 929 883 464 503 806 6623
Materia Prima - indirecta 0 0| 0 0| 0 0| 0] 0| 0| 0| 0| 0f 0|
Embolsado y caja unit 32 34 41 42 50 57 124 116 110 58 63 101 828
Etiqueta unit 32 34 41 42 50, 57| 124 116 110 58] 63| 101 828
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 2
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene.Afio 2 |Feb. Afio 2 |Mar.Afio 2 | Abr. Afio 2 | May. Afio 2{Jun. Afio 2 [Jul. Afio 2 | Ago. Afio 2|Set. Afio 2 |Oct. Afio 2 |Nov. Afio 2| Dic. Afio 2 | Total
Tela metro 20 19 23 24 28 32, 69 65| 62 32 35) 56| 466
Hilo recta y recubierta metro 2036 1900 2318 2363 2782 3191 6908 6490, 6172 3245 3518 5634 46557
Hilo remalle metro 2036 1900 2318 2363 2782 3191 6908 6490 6172 3245 3518 5634 46557,
Cierre metro 15 14 17 17, 20 23 51 48 45 24 26| 41 341
Velcro hembra - Macho metro 3 3 3 3 4 4 9 9 8 4 5 8 62
Malla metro 20 19 23 24 28 32| 69 65| 62 32 35) 56| 466
Proteccion codera unit 27 25 31 32 37, 43 92| 87| 82 43 47 75| 621
Proteccion hombrera unit 27 25 31 32 37 43 92 87 82 43 47 75 621
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0] 0] 0| 0]
Tira Led metro 14 13 15 16 19 21 46 43 41 22 23 38 310
Cable metro 223 208 253 258 304 349 755 710 675 355 385 616 5090
Paneles solares unid 27 25 31 32 37| 43 92| 87| 82 43 47 75| 621
Placa Armada Controlador unid 14 13 15 16 19 21 46 43 41 22, 23 38 310
Bateria unid 14 13 15 16 19 21 46 43 41 22 23 38 310
Conectores hembra macho |  pares 109 101 124 126 148 170 368 346) 329 173 188 300] 2483
Materia Prima - indirecta 0 0| 0 0| 0 0| 0] 0] 0| ) ) 0| [
Embolsado y caja unit 14 13 15 16 19 21 46 43 41 22, 23 38| 310
Etiqueta unit 14 13 15 16 19 21 46 43 41 22 23 38 310

Figura 160. Programa de materia prima del afio 2 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 3

Small
Materia Prima - Directa | Unidades | Ene. Afio 3 [Feb. Afio 3 |Mar. Afio 3 |Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3|Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3|Dic. Afio 3| Total
Tela metro 21 21 26 26 31 35 76| 72| 68| 36) 39 62| 513
Hilo recta y recubierta metro 2368 2426 2961 3019 3553 4075 8824 8290, 7883 4145 4493 7193 59229
Hilo remalle metro 2368 2426 2961 3019 3553 4075 8824 8290 7883 4145 4493 7193 59229
Cierre metro 17 18 22 22 26 30 65 61 58 30) 33 53 434
Velcro hembra - Macho metro 3 3] 4 4 5| 5] 12| 11] 11] 6| [§ 10| 79
Malla metro 24 24 30 30 36 41 88 83 79 41 45 72 592
Proteccion codera unit 32 32 39 40 47 54 118 111 105 55) 60| 96 790]
Proteccion hombrera unit 32 32 39 40 47 54 118 111 105 55) 60| 96 790]
Sistema Electronico 0 0| 0| 0| 0| 0] 0] 0] 0| 0| 0| 0| 0|
Tira Led metro 16 16 20 20 24 27 59 55 53 28 30 48] 395
Cable metro 259 265 324 330 388 446 965 906 862 453 491 786 6476
Paneles solares unid 32 32 39 40 47 54 118 111 105 55) 60| 96| 790]
Placa Armada Controlador unid 16 16 20 20 24 27 59 55 53 28 30 48 395)
Bateria unid 16 16 20| 20| 24 27 59 55| 53 28] 30] 48 395
Conectores hembra macho pares 126 129 158 161 189 217 471 442, 420 221 240 384 3159
Materia Prima - indirecta 0 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| ) ) )
Embolsado y caja unit 16 16 20 20 24 27 59 55 53 28 30 48 395
Etiqueta unit 16 16 20| 20| 24 27 59 55| 53 28] 30] 48 395
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 3
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades | Ene. Afio 3 [Feb. Afio 3 |[Mar. Afio 3 |Abr. Afio 3 | May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 | Ago. Afio 3|Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3| Dic. Afio 3| Total
Tela metro 64 66 80 82 96 110 238 224 213 112 121] 194 1599
Hilo recta y recubierta metro 7105 7279 8882 9056 10658 12225 26471 24869 23650 12434 13479 21581 177689
Hilo remalle metro 7105 7279 8882 9056 10658 12225 26471 24869 23650 12434 13479 21581 177689
Cierre metro 52 53 65 66 78 90| 194 182 173 91 99| 158 1303]
Velcro hembra - Macho metro 9 10 12 12 14 16| 35 33 32 17 18] 29 237
Malla metro 71 73 89 91 107 122 265 249 236 124 135 216 1777
Proteccion codera unit 95 97 118 121 142 163 353 332 315 166) 180 288 2369
Proteccion hombrera unit 95 97 118 121 142 163 353 332 315 166) 180 288 2369
Sistema Electronico 0 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| [ [ ) ) )
Tira Led metro 47 49 59 60| 71 82 176 166 158 83| 90| 144 1185
Cable metro 77 796 971 990 1165 1337 2894 2719 2586 1359 1474 2359 19427
Paneles solares unid 95 97 118 121 142 163 353 332 315 166 180 288 2369
Placa Armada Controlador unid 47 49 59 60| 71 82 176 166 158 83| 90| 144 1185
Bateria unid 47 49 59 60| 71 82 176 166 158 83| 90| 144 1185
Conectores hembra macho pares 379 388 474 483 568 652 1412 1326 1261 663 719 1151 9477
Materia Prima - indirecta 0 0| 0| 0| 0| 0] 0] 0] ) ) 0] 0] 0]
Embolsado y caja unit 47 49 59 60 71 82 176 166 158 83 90 144 1185
Etiqueta unit 47 49 59 60 71 82 176 166 158 83 90 144 1185

Figura 161. Programa de materia prima del afio 3 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracion propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 3

Large
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene. Afio 3 |Feb. Afio 3 [Mar. Afio 3 [Abr. Afio 3 [May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 |Ago. Afio 3 |Set. Afio 3 [Oct. Afio 3 [Nov. Afio 3|Dic. Afio 3 |Total
Tela metro 51 52 63 64 76 87 188 177| 168 88 96 154] 1264
Hilo recta y recubierta metro 5416 5549 6770 6903 8124 9319 20178 18957 18027 9478 10275 16451 135448
Hilo remalle metro 5416 5549 6770 6903 8124 9319 20178 18957 18027 9478 10275 16451 135448
Cierre metro 40 41 50 51 60 68 148 139 132 70| 75 121 993
Velcro hembra - Macho metro 7 7 9 9 11 12] 27, 25 24 13| 14 22 181
Malla metro 54 55 68 69 81 93 202 190 180 95 103] 165 1354
Proteccion codera unit 72 74 90, 92 108 124 269 253] 240 126 137, 219 1806
Proteccion hombrera unit 72 74 90 92 108 124 269 253] 240 126 137, 219 1806
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 36 37 45 46 54 62 135 126 120 63| 68 110| 903,
Cable metro 592 607 740 755 888 1019 2206 2073 1971 1036 1123 1799 14809
Paneles solares unid 72 74 90 92 108 124 269 253] 240 126 137, 219 1806
Placa Armada Controlador unid 36 37 45 46 54 62 135 126 120 63 68 110 903
Bateria unid 36 37 45 46 54 62 135 126 120 63| 68, 110| 903,
Conectores hembra macho pares 289 296 361 368 433 497 1076 1011 961 506 548 877 7224
Materia Prima - indirecta 0 0 0| 0 0| 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 36 37 45 46 54 62 135 126 120 63| 68 110| 903
Etiqueta unit 36 37 45 46 54 62 135 126 120 63| 68, 110| 903,
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 3
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene. Afio 3 |Feb. Afio 3 [Mar. Afio 3 [Abr. Afio 3 |May. Afio 3|Jun. Afio 3 |Jul. Afio 3 |Ago. Afio 3 [Set. Afio 3 |Oct. Afio 3 |Nov. Afio 3|Dic. Afio 3 |Total
Tela metro 20 21 25 26 30 35 75 71 67, 35 38 61 505,
Hilo recta y recubierta metro 2020 2069 2525 2574 3029 3475 7524 7069 6722 3534 3831 6134 50506
Hilo remalle metro 2020 2069 2525 2574 3029 3475 7524 7069 6722 3534 3831 6134 50506
Cierre metro 15 15 19 19 22 25 55 52 49 26 28 45 370
Velcro hembra - Macho metro 3 3 3] 3 4 5 10 9 9 5 5 8 67,
Malla metro 20| 21 25 26 30 35 75 71 67 35 38, 61 505
Proteccion codera unit 27 28 34 34 40 46 100 94 90 47 51 82 673
Proteccion hombrera unit 27 28 34 34 40 46 100 94 90 47 51 82 673
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 13 14 17 17 20 23 50 47| 45| 24 26 41 337
Cable metro 221 226 276 281 331 380 823 773] 735 386 419 671 5522
Paneles solares unid 27 28 34 34 40 46 100 94 90 47 51 82 673
Placa Armada Controlador unid 13| 14 17 17| 20 23 50 47 45 24 26, 41 337
Bateria unid 13 14 17 17 20 23 50 47| 45| 24 26 41 337
Conectores hembra macho pares 108| 110 135 137| 162 185 401 377 359 188 204 327 2694
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 [ 0 [ 0 [ 0 0
Embolsado y caja unit 13| 14 17 17| 20 23 50 47 45 24 26, 41 337
Etiqueta unit 13 14 17 17 20 23 50 47| 45| 24 26 41 337

Figura 162. Programa de materia prima del afio 3 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracién propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 4

Small
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 4 [Feb. Afio 4 [Mar. Afio 4 | Abr. Afio 4 | May. Afio 4{Jun. Afio 4 [Jul. Afio 4 | Ago. Afio 4 |Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 [Nov. Afio 4|Dic. Afio 4 | Total
Tela metro 22 23 28 28 33 38 82 7 74 39 42 67| 553
Hilo recta y recubierta metro 2552 2615 3190 3253 3828 4391 9508 8932 8494 4466 4841 7749 63819
Hilo remalle metro 2552 2615 3190 3253 3828 4391 9508 8932 8494 4466 4841 7749 63819
Cierre metro 19 19 23 24 28 32 70 66 62 33 36 57 468
Velcro hembra - Macho metro 3 3 4 4 5 6) 13| 12 11] [§ [§ 10| 85
Malla metro 26 26 32 33 38 44 95| 89 85| 45) 48 7| 638
Proteccion codera unit 34 35 43 43 51 59 127 119 113 60| 65) 103 851
Proteccion hombrera unit 34 35 43 43 51 59 127 119 113 60| 65) 103 851
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 17 17 21 22 26 29 63 60 57 30 32 52 425
Cable metro 279 286 349 356 419 480 1039 977 929 488 529 847 6978
Paneles solares unid 34 35 43 43 51 59 127 119 113 60| 65| 103 851
Placa Armada Controlador unid 17 17 21 22 26 29 63 60 57 30 32 52 425
Bateria unid 17 17 21 22 26) 29 63| 60| 57| 30] 32 52| 425
Conectores hembra macho pares 136 139 170 173 204 234 507 476 453 238 258 413 3404
Materia Prima - indirecta 0 0 0| 0| 0 0 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0
Embolsado y caja unit 17 17 21 22 26) 29 63| 60| 57| 30] 32 52| 425
Etiqueta unit 17 17 21 22 26 29 63 60 57 30 32 52 425
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 4
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 4 |Feb. Afio 4 [Mar. Afio 4 | Abr. Afio 4 | May. Afio 4|Jun. Afio 4 |Jul. Afio 4 [Ago. Afio 4 |Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 |[Nov. Afio 4|Dic. Afio 4 | Total
Tela metro 69 71 86 88 104 119 257 242 230 121] 131] 210 1727
Hilo recta y recubierta metro 7674 7863 9593 9781 11512 13205 28591 26861 25544 13430 14559 23301 191914
Hilo remalle metro 7674 7863 9593 9781 11512 13205 28591 26861 25544 13430 14559 23301 191914
Cierre metro 56 58 70 72 84 97 210) 197 187 98 107 171 1407
Velcro hembra - Macho metro 10 10 13 13 15 18, 38 36 34 18| 19 31 256
Malla metro 77 79 96 98 115 132 286 269 255 134 146 233 1919
Proteccion codera unit 102 105 128 130 153 176 381 358 341 179 194 311 2559
Proteccion hombrera unit 102 105 128 130 153 176 381 358 341 179 194 311 2559
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0| 0| [ 0
Tira Led metro 51 52 64 65 77 88 191 179 170 90 97 155 1279
Cable metro 839 860 1049 1069 1259 1444 3126 2937 2793 1468 1592 2548 20983]
Paneles solares unid 102 105 128 130 153 176 381 358 341 179 194 311 2559
Placa Armada Controlador unid 51 52 64 65 7] 88 191 179 170 90| 97 155 1279
Bateria unid 51 52 64 65 77 88 191 179 170 90 97 155 1279
Conectores hembra macho |  pares 409 419 512 522 614 704 1525 1433 1362 716 776 1243 10235
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0| 0| [ 0
Embolsado y caja unit 51 52 64 65 77 88 191 179 170 90 97, 155 1279
Etiqueta unit 51 52 64 65 7 88 191 179 170 90 97 155 1279

Figura 163. Programa de materia prima del afio 4 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 4

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 4 |Feb. Afio 4 [Mar. Afio 4 |Abr. Afio 4 | May. Afio 4[Jun. Afio 4 |Jul. Afio 4 | Ago. Afio 4 [Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 [Nov. Afio 4 | Dic. Afio4 |Total
Tela metro 55 56 68 70 82 94 204 191 182 96 104 166 1367
Hilo recta y recubierta metro 5857 6000 7321 7465 8785 10077 21820 20499 19494 10249 11111 17782 146461
Hilo remalle metro 5857 6000 7321 7465 8785 10077 21820 20499 19494 10249 11111 17782 146461
Cierre metro 43 44 54 55 64 74 160 150 143 75 81 130 1074
Velcro hembra - Macho metro 8 8 10 10 12 13 29 27 26 14 15 24 195
Malla metro 59 60 73 75 88 101 218 205 195 102 111 178 1465
Proteccion codera unit 78 80 98 100 117 134 201 273 260 137 148 237 1953
Proteccion hombrera unit 78 80 98 100 117 134 291 273 260 137 148 237 1953
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 39 40 49 50 59 67 145 137 130 68 74 119 976
Cable metro 640 656 800 816 961 1102 2386 2241 2131 1121 1215 1944 16013
Paneles solares unid 78 80 98 100 117 134 291 273 260 137 148 237 1953
Placa Armada Controlador unid 39 40 49 50 59 67, 145 137 130 68 74 119 976
Bateria unid 39 40 49 50 59 67 145 137 130 68 74 119 976
Conectores hembra macho|  pares 312 320 390 398 469 537 1164 1093 1040 547 593 948 7811
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 39 40 49 50 59 67, 145 137 130 68 74 119 976
Etiqueta unit 39 40 49 50 59 67 145 137 130 68 74 119 976
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 4
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 4 |Feb. Afio 4 [Mar. Afio 4 |Abr. Afio 4 | May. Afio 4[Jun. Afio 4 |Jul. Afio 4 | Ago. Afio 4 [Set. Afio 4 |Oct. Afio 4 [Nov. Afio 4 | Dic. Afio4 |Total
Tela metro 22 22 27 28 33 38 81 76 73 38 41 66 546
Hilo recta y recubierta metro 2185 2238 2731 2785 3277 3759 8140 7647 7272 3823 4145 6633 54635
Hilo remalle metro 2185 2238 2731 2785 3277 3759 8140 7647 7272 3823 4145 6633 54635
Cierre metro 16 16 20 20 24 28 60 56 53 28 30 49 401
Velcro hembra - Macho metro 3 3 4 4 4 5 11 10 10 5 6 9 73
Malla metro 22 22 27 28 33 38 81 76 73 38 41 66 546
Proteccion codera unit 29 30 36 37 44 50, 109 102 97 51 55 88 728
Proteccion hombrera unit 29 30 36 37 44 50 109 102 97 51 55 88 728
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 15 15 18 19 22 25 54 51 48 25 28 44 364
Cable metro 239 245 299 304 358 411 890 836 795 418 453 725 5973
Paneles solares unid 29 30 36 37 44 50, 109 102 97 51 55 88 728
Placa Armada Controlador unid 15 15 18 19 22 25 54, 51 48 25 28 44 364
Bateria unid 15 15 18 19 22 25 54 51 48 25 28 44 364
Conectores hembra macho|  pares 117 119 146 149 175 200 434 408 388 204 221 354 2914
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 15 15 18 19 22 25 54 51 48 25 28 44 364
Etiqueta unit 15 15 18 19 22 25 54 51 48 25 28 44 364

Figura 164. Programa de materia prima del afio 4 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion propia.



Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 5

Small
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio 5 [Feb. Afio 5 |Mar. Afio 5 [Abr. Afio 5 [May. Afio 5|Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 |Ago. Afio 5 [Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 |Nov. Afio 5(Dic. Afio 5 |Total
Tela metro 24 24 30 30 36 41 88 83 79 41] 45 69 590
Hilo recta y recubierta metro 2736 2803 3420 3487 4103 4707 10192 9575 9105 4787 5190 8019 68123
Hilo remalle metro 2736 2803 3420 3487 4103 4707 10192 9575 9105 4787 5190 8019 68123
Cierre metro 20 21 25 26 30 35 75 70 67 35 38 59 500
Velcro hembra - Macho metro 4 4 5 5] 5 6| 14 13 12 6 7 11 91
Malla metro 27 28 34 35 41] 47 102, 96 91 48] 52 80| 681
Proteccion codera unit 36 37 46 46 55 63 136 128 121] 64 69 107 908
Proteccion hombrera unit 36 37 46 46 55 63 136 128 121] 64 69 107 908
Sistema Electronico 0 0| 0 0| 0 0| 0 0 0 0 0 0| 0
Tira Led metro 18 19 23 23 27 31 68 64 61 32 35 53 454
Cable metro 299 306 374 381 449 515 1114 1047 996 523 567 877 7448
Paneles solares unid 36 37 46 46 55 63 136 128 121] 64 69 107 908
Placa Armada Controlador unid 18 19 23 23 27 31 68 64 61 32 35 53 454
Bateria unid 18 19 23 23 27 31 68 64 61 32 35 53 454
Conectores hembra macho pares 146 149 182 186 219 251 544 511 486 255 277 428 3633
Materia Prima - indirecta 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0
Embolsado y caja unit 18 19 23 23 27 31 68 64 61 32 35 53 454
Etiqueta unit 18 19 23 23 27 31 68 64 61 32 35 53 454
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 5
Medium
Materia Prima - Directa | Unidades [Ene. Afio 5 |Feb. Afio 5 [Mar. Afio 5|Abr. Afio 5 [May. Afio 5|Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 |Ago. Afio 5 [Set. Afio 5 |Oct. Afio 5 [Nov. Afio 5|Dic. Afio 5 |Total
Tela metro 103 76 92 94 111 127, 275 259 246 129 140 217 1869
Hilo recta y recubierta metro 11457 8408 10259 10460 12310 14121 30575 28724 27316 14362 15569 24058 207618
Hilo remalle metro 11457 8408 10259 10460 12310 14121 30575 28724 27316 14362 15569 24058 207618
Cierre metro 84 62, 75 7 90| 104 224 211] 200 105 114 176 1523
Velcro hembra - Macho metro 15 11 14 14 16 19 41 38 36 19 21 32 277
Malla metro 115 84 103 105 123 141] 306 287| 273 144 156 241 2076
Proteccion codera unit 153 112 137 139 164 188 408 383 364 191 208 321 2768
Proteccion hombrera unit 153 112 137 139 164 188 408 383 364 191 208 321 2768
Sistema Electronico 0 0| 0 0| 0 0| 0 0 0 0 0 0| o)
Tira Led metro 76 56 68 70 82 94 204 191 182, 96 104 160 1384
Cable metro 1253 919 1122 1144 1346 1544 3343 3141 2987 1570 1702 2630 22700
Paneles solares unid 153 112 137 139 164 188 408 383 364 191 208 321 2768
Placa Armada Controlador unid 76 56 68 70 82 94 204 191 182, 96 104 160 1384
Bateria unid 76 56 68 70 82 94 204 191 182, 96 104 160 1384
Conectores hembra macho pares 611 448 547| 558 657| 753 1631 1532 1457 766 830 1283 11073
Materia Prima - indirecta 0 0| 0 0| 0 0| 0 0 0 0 0 0| o)
Embolsado y caja unit 76 56 68 70 82 94 204 191 182 96 104 160 1384
Etiqueta unit 76 56 68 70 82 94 204 191 182, 96 104 160 1384

Figura 165. Programa de materia prima del afio 5 por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.
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Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 5

Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio5 [Feb. Afio 5 [Mar. Afio5 [Abr. Afio 5 |May. Afio 5|Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 |Ago. Afio 5 |Set. Afio 5 |Oct. Afio5 [Nov. Afio 5 |Dic. Afio 5 [Total
Tela metro 82 60 73 74 88 101 218 205 194 102 111 171 1478
Hilo recta y recubierta metro 8741 6414 7826 7979 9391 10772 23324 21913 20839 10956 11877 18353 158385
Hilo remalle metro 8741 6414 7826 7979 9391 10772 23324 21913 20839 10956 11877 18353 158385
Cierre metro 64 47 57 59 69 79 171 161 153 80 87 135 1161
Velcro hembra - Macho metro 12 9 10 11 13 14 31 29 28 15 16 24 211
Malla metro 87 64 78 80 94 108 233 219 208 110 119 184 1584
Proteccion codera unit 117 86 104 106 125 144 311 292 278 146 158 245 2112
Proteccion hombrera unit 117 86 104 106 125 144 311 292 278 146 158 245 2112
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 58 43 52 53 63 72 155 146 139 73 79 122 1056
Cable metro 956 701 856 872 1027 1178 2550 2396 2278 1198 1299 2007 17317
Paneles solares unid 117 86 104 106 125 144 311 292 278 146 158 245 2112
Placa Armada Controlador unid 58 43 52 53 63 72 155 146 139 73 79 122 1056
Bateria unid 58 43 52 53 63 72 155 146 139 73 79 122 1056
Conectores hembra macho pares 466 342 417 426 501 575 1244 1169 1111 584 633 979 8447
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 58 43 52 53 63 72 155 146 139 73 79 122 1056
Etiqueta unit 58 43 52 53 63 72 155 146 139 73 79 122 1056
Cantidad de Materia Prima - Directa - Color azul - Afio 5
Extra Large
Materia Prima - Directa | Unidades |Ene. Afio5 [Feb. Afio 5 |Mar. Afio 5 [Abr. Afio5 |May. Afio 5|Jun. Afio 5 [Jul. Afio 5 [Ago. Afio5 |Set. Afio 5 |Oct. Afio5 [Nov. Afio 5 |Dic. Afio 5 [Total
Tela metro 33 24 29 30 35 40 87 82 78 41 44 68 590
Hilo recta y recubierta metro 3256 2389 2915 2972 3498 4012 8687 8161 7761 4081 4423 6835 58989
Hilo remalle metro 3256 2389 2915 2972 3498 4012 8687 8161 7761 4081 4423 6835 58989
Cierre metro 24 18 21 22 26 29 64 60 57 30 32 50 433
Velcro hembra - Macho metro 4 3 4 4 5 5 12 11 10 5 6 9 79
Malla metro 33 24 29 30 35 40 87 82 78 41 44 68 590
Proteccion codera unit 43 32 39 40 47 53 116 109 103 54 59 91 787
Proteccion hombrera unit 43 32 39 40 47 53 116 109 103 54 59 91 787
Sistema Electronico 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tira Led metro 22 16 19 20 23 27 58 54 52 27 29 46 393
Cable metro 356 261 319 325 382 439 950 892 849 446 484 747 6449
Paneles solares unid 43 32 39 40 47 53 116 109 103 54 59 91 787
Placa Armada Controlador unid 22 16 19 20 23 27 58 54 52 27 29 46 393
Bateria unid 22 16 19 20 23 27 58 54 52 27 29 46 393
Conectores hembra macho pares 174 127 155 158 187 214 463 435 414 218 236 365 3146
Materia Prima - indirecta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Embolsado y caja unit 22 16 19 20 23 27 58 54 52 27 29 46 393
Etiqueta unit 22 16 19 20 23 27 58 54 52 27 29 46 393

Figura 166. Programa de materia prima del afio 5 por color azul, talla large y extra large. Fuente: Elaboracién propia.
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6.2.4. Programa de compras de materias primas e insumos.
La proyeccion de compra estd basada en 2 parametros, que tendrd como importancia el
porcentaje minimo que debemos tener en almacén para la ejecucion de compra, en caso el

porcentaje no sea menor a lo indicado se procedera a realizar la compra de acuerdo al periodo

habitual.
Pragramacion de compra mensual
Materia prima Preriodo de compra unidad Stock segura
Tela mensual metro =
Hil= mensual bom S
Cierre mensual metro S
pega pega hembra macho mensual mietna S
Mallz mensual metro =
Prateccion codera mensual it S
Prateccion hambrera mensual it S
Sistema Electronico
TiraLed mensual metro =
Cable mensual metro S
Paneles solares mensual unid S
Placa arduino mensual unid S
EBateriza mensual urid =
Conectores hembra macha mensual pares S
Materia Frima - indirecta
Embolzado mensual it S
etiqueta mensual Limit =

Figura 167. Frecuencia de compra y stock de seguridad. Fuente: Elaboracion propia.

Comparacion de total de ventas vs total de costos.

6.2.5. Requerimiento de mano de obra directa.

Requerimiento de mano de obra directa
Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Producto del afio pasado 68 1124 1247 449 352
Produccion anual 10368 10368 10368 10368 - 11963 10368 - 12761
Cantidad de operarios 13 13 13 13-15* 13-16*
Demanda 9312 10245 11166 12060 12903
Producto restante 1124 1247 449 352 210
* Para el afio 4 y 5, se dispondra de horarios extras para poder cumplir con la produccidn de acuerdo
a la demanda requerida.

Figura 168. Requerimiento de mano de obra directa. Fuente: Elaboracién propia.

6.3. Tecnologia para el proceso



6.3.1. Maquinarias.

MAQUINARIAS
. Precio de
Arca T ir e Cantidad “5‘;1[;’:,‘“”’ Costo ;{’m‘m IGV 18% | Venta Total
: : en 5/
Produccion | Maquina Recta L"’ '_3-‘ 3 S/ 121000 | 8/ 3,630.00 | 8/ 633.40 | 5/ 428340
Produccidin | Maquina Remalladora f_, 3 S/ 245000 | 8/ 7.350.00 | 5/1,323.00 | 5/ 8.673.00
Produccidn |Miquina cortadora 1 SO123728 |8 123728 |5/ 22271 |8/ 1450090
[
r ny
Produccion |Cintera ;\L_.ﬁ' 1 5/ 16,280.00 | 8/ 16,280.00 | S/2,930.40 | §/19,210.40
I —
Total S/ 28,497.28 | §/5,129.51 | §/33,626.79

Figura 169. Maquinas requeridas para el proceso. Fuente: Elaboracién propia.

6.3.2. Equipos.
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EQUIPOS
Costo Costo Total en Precio de
Area Descripcion Imagen Cantidad | Unitario en s IGV 18% |Venta Total en
SI. ’ S/.
Todas Computadora ﬁ 6 S/1.355,08 | S/ 8.130,51 | S/ 1.463,49 | S/ 9.594,00
= ey
Ventas Laptop E 2 S/1.355,08| S/ 2.710,17 | S/ 487,83 | S/ 3.198,00
Administracion |Impresora Multifuncional 1 S/ 719,49 | S/ 719,49 | S/ 129,51 | S/ 849,00
Ventas Impresora Matricial - 1 S/ 668,64 | S/ 668,64 | S/ 120,36 | S/ 789,00
Todas Estabilizadores ~ 7 S/ 3390 | S/ 23729 |S/ 4271|S/ 280,00
Todas Aire Acondicionado — 5 S/1.100,85| S/ 5.504,24 | S/ 990,76 | S/ 6.495,00
Todas Camaras De Seguridad VTA m 8 S/ 179,98 | S/ 1.439,83 | S/ 259,17 | S/ 1.699,00
& @
Todas Luminarias de emergencia = 8 S/ 50,76 | S/ 406,10 | S/ 73,10 | S/ 479,20
Administracion [Horno Microondas - 2 S/ 236,44 | S/ 47288 | S/ 8512 | S/ 558,00
i
Administracion |Refrigeradora 1 S/1.22797| S/ 1.227,97 | S/ 221,03 | S/ 1.449,00
Administracion |[Jarra Eléctrica w 1 S/ 58,47 | S/ 58,47 | S/ 10,53 | S/ 69,00
Administraciéon |Lavadero de acero 1 S/ 152,54 | S/ 152,54 | S/ 27,46 | S/ 180,00
Produccion Multitester 3 S/ 114,41 | S/ 343,22 | S/ 61,78 | S/ 405,00
Produccion Radio 1 S/ 110,17 | S/ 110,17 | S/ 19,83 | S/ 130,00
Total S/ 22.181,53 | S/3.992,67 | S/ 26.174,20

Figura 170. Equipos y utensilios de uso para oficina. Fuente: Elaboracion propia.
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6.3.3. Herramientas.

HERRAMIENTAS

Costo Costo Total Precio de
Area Descripcion Imagen Cantidad|Unitario en IGV 18% | Venta Total
S/ en /. en S/

Produccion |Agujas packs 24 S/ 5,08 | S/ 122,03 | S/ 21,97 | S/ 144,00

Produccidn |Carretes 12 S/ 127|S/ 1525|S/ 2,75|S/ 18,00

Produccion [Embudos 4 S/ 6,78 | S/ 2712 S/ 488|S/ 32,00

Produccion |Guiadores N i 6 S/ 339 |S/ 2034 | S/ 366|S 24,00

Produccion |Prensatelas k 12 S/ 593 |S/ 71,19 S/ 12,81 | S/ 84,00

Produccion |Protector de agujas 8 S/ 169 | S/ 1356 | S/ 244|S/ 16,00

Produccion [Focos para maquina recta @ 8 S/ 12,71 | S/ 101,69 | S/ 18,31 | S/ 120,00

Produccién [Mascarilla pack x 50 unid. 5 S/ 18,64 | S/ 93,22 | S/ 16,78 | S/ 110,00
b

Produccion |Guantes de acero v ‘ 1 S/127,12| S/ 127,12 | S/ 22,88 | S/ 150,00

Produccion |Tijeras para tela 2 S/ 6,78|S/ 1356 | S/ 244 |S/ 16,00

Produccion |Sefializaciones x 12 unid. 1 S/ 157,63 | S/ 157,63 | S/ 28,37 | S/ 186,00

Todas Botiquin 2 |si3390|s 67805/ 1220|S/ 80,00
Todas Extintores 4 | si12712| s/ 50847 | S/ 91,53 | S/ 600,00
Producci6n |Cuchilla para cortadora | ——— | 2 | S/ 2066 | S/ 5932 | S/ 1068|S/ 70,00

Produccion |Pistola de soldar 3 S/127,12| S/ 381,36 | S/ 68,64 | S/ 450,00

Produccién |Protoboard x 10 unid. # 3 S/ 508|S/ 1525| S/ 275|S/ 18,00
Produccidn |Pinza electrénica X 3 S/ 21,19 | S/ 6356 | S/ 11,44 | S/ 75,00
Total S/ 1.858,47 | S/ 334,53 | S/ 2.193,00

Figura 171. Herramientas para la produccién. Fuente: Elaboracion propia.



6.3.4. Utensilios.

UTENSILIOS
Costo Precio de
Area Descripcion Cantidad | Unitario en Coztr(]) S‘I;.otal IGV 18% | Venta Total
S/. en S/.
Produccién Tijeras 9 S/ 424 |S/ 3814 | S/ 6,86 | S/ 4500
Produccion Piqueteras 20 S/ 085S/ 16,95 S/ 3,05|S/ 20,00
Produccién Cinta métrica 10 S/ 254 | S/ 2542 S/ 458 | S/ 30,00
Produccion Pinza 6 S/ 169 |S/ 1017 (S/ 1,83 | S/ 12,00
Produccién Aceite x 12 1 S/59,32 | S/ 59,32 | S/ 10,68 | S/ 70,00
Produccion Pelusera 6 S/ 1,27 | S/ 7,63 | S/ 137 | S/ 9,00
Produccion  [Caja de Tizas 3 S/ 424 |S/ 12,71 S/ 229 | S/ 1500
Produccién Reglas 3 S/ 254 | S/ 763 (S 1,37 | S/ 9,00
Produccion Pizarra Acrilica 1 S/67,80 | S/ 67,80 | S/ 12,20 | S/ 80,00
Produccién Plumones para pizarra| 2 S/ 297 | S/ 593 (S/ 1,07 | S/ 7,00
Produccion Cautin 3 S/33,90 | S/ 101,69 | S/ 18,31 | S/ 120,00
Produccién Lampara para soldar 3 S/33,90 | S/ 101,69 | S/ 18,31 | S/ 120,00
Administracién |Platos 18 S/ 424 | S/ 76,27 | S/ 13,73 | S/ 90,00
Administracion | Tazas pack de 6 unid. 3 S/16,95 | S/ 50,85 S/ 9,15 | S/ 60,00
Administracién |Vasos pack de 6 unid. 3 S/1186 | S/ 3559 | S/ 6,41 | S/ 42,00
Administracion |Set de cuchilleria 3 S/42,37 | S/ 127,12 | S/ 22,88 | S/ 150,00
Administracién [Azucarero 1 S/ 8,47 | S/ 847 | S/ 153 (S/ 10,00
Administracion |Salero 1 S/ 424 |S/ 424 | S/ 0,76 | S/ 5,00
Administracion |Secadores 2 S/ 254 | S/ 508 | S/ 092 | S/ 6,00
Administracién |Escurridor de servicios 1 S/2542 | S/ 2542 (S/ 458 | S/ 30,00
Total S/ 788,14 | S/141,86 | S/ 930,00
Figura 172. Utensilios. Fuente: Elaboracion propia.
6.3.5. Mobiliario.
MOBILIARIO
) Costo Costo Total en Precio de
Area Descripcion Cantidad [Unitario en s/ IGV 18% |Venta Total en
S/. : S/.
Administracion |Escritorios 6 S/211,86| S/ 1.271,19 | S/ 22881 | S/ 1.500,00
Administracion [Silla de oficina con ruedas 6 S/4237 | SI 25424 | S/ 4576 | S/ 300,00
Administracion [Reloj de pared 2 S/12,71 | S/ 25,42 | S/ 458 | S/ 30,00
Administracion [Tachos de basura pequefios 6 S/10,17 | S/ 61,02 | S/ 10,98 | S/ 72,00
Administracién |Armario de melamine 6 S/338,98| S/ 2.033,90 | S/ 366,10 | S/ 2.400,00
Administracién [Repostero para cocina 1 S/144,07| S/ 14407 | S/ 2593 | S/ 170,00
Administracion (Mesa y 4 sillas Ada gris 5 S/254,24| 'S/ 1.271,19 | S/ 228,81 | S/ 1.500,00
Administracion | Tacho de basura grande 1 S/2542 | S/ 25,42 | S/ 458 | S/ 30,00
Produccion  |Anaqueles de metal 3 S/127,12| S/ 38136 | S/ 68,64 |S/ 450,00
Produccién  |Mesa de acero 4 S/ 254,241 S/ 1.016,95 | S/ 183,05 | S/ 1.200,00
Produccion  |Loockers x 12 divisiones 1 S/63559| S/ 63559 | S/ 11441 ]S/ 750,00
Produccion  |Sillas para maquina 10 S/4237 | S/ 423,73 | S/ 76,27 | S/ 500,00
Todas Sala de bafio 4 S/211,86| S/ 847,46 | S/ 152,54 | S/ 1.000,00
Todas Portapapel 4 S/2542 S/ 10169 (S/ 1831 |S/ 120,00
Todas Tacho de basura para bafio 4 S/ 8,47 | S/ 33,90 | S/ 6,10 | S/ 40,00
Todas Dispensador de jabén liquido 4 S/2542 |S/ 101,69 |S/ 1831 |S/ 120,00
Total S/ 8.628,81 | S/1.553,19| S/ 10.182,00

Figura 173. Mobiliario. Fuente: Elaboracion propia.
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6.3.6. Utiles de oficina.

UTILES DE OFICINA

Descripcion ng::pi:e Cantidad |Costo Total en S/.| Costo Total Afio 1 S/. CX;? ZT g}fil C:;tg ; g}.:al CX;?I;}?' CX;?;— g}él
Lapiceros pack x 6 unid. Anual 6 S/ 21,36 | S/ 2136 | S/ 2136 |S/ 2136(S/ 2136|S/ 21,36
Lépices caja x 12 unid. Anual 2 S/ 797 S/ 797 | S/ 797 | S/ 797 | S/ 7,97 | S/ 7,97
Resaltadores pack x 2 unid. Anual 6 S/ 34,07 | S/ 34,07 | S/ 34,07 | S/ 3407 |S/ 3407|S/ 34,07
Regla Anual 6 S/ 10,17 | S/ 10,17 | s/ 10,17 | S/ 10,17 |S/ 10,7 | S/ 1017
Liquid paper Anual 6 S/ 13,22 | s/ 1322 | S/ 1322 |S/ 1322|S/ 1322|S/ 1322
Agendas Anual 6 S/ 50,85 | S/ 50,85 S/ 5085|S/ 5085|S/ 5085|S/ 5085
Borradores pack x 2 unid. Anual 3 S/ 5,08 | S/ 5,08 | S/ 5,08 | S/ 5,08 | S/ 5,08 | S/ 5,08
Post-it Trimestral 4 S/ 10,85 | S/ 4339 | S/ 4339 | S/ 4339|S/ 4339 |S/ 4339
Bandeja de dos pisos Anual 6 S/ 145,42 | S/ 14542 | S/ 14542 | S/ 145,42 | S/ 14542 | S/ 14542

Pad mouse 2 Afos 6 S/ 226,78 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Tijeras Anual 6 S/ 8,14 | S/ 8,14 | S/ 8,14 | S/ 8,14 | S/ 8,14 | S/ 8,14
Sobre Manila pack Semestral 1 S/ 593 | S/ 11,86 | S/ 1186 | S/ 11,86|S/ 11,86|S/ 11,86
Micas pack Semestral 1 S/ 593 | S/ 1186 | S/ 11,86 | S/ 11,86 S/ 11,86 | S/ 11,86
Tampén Anual 4 S/ 11,86 | S/ 1186 | S/ 11,86 | S/ 11,86 S/ 11,86 | S/ 11,86
Archivadores Anual 36 S/ 140,34 | S/ 140,34 | S/ 140,34 | S/ 140,34 | S/ 140,34 | S/ 140,34
Perforador Anual 6 S/ 49,83 | S/ 4983 | S/ 4983 |S/ 4983|S/ 4983 |S/ 49,83
Engrapador Anual 6 S/ 39,66 | S/ 39,66 | S/ 39,66 | S/ 3966|S/ 3966|S/H 3966
Papel bond Pack de 500 unid. | Semestral 10 S/ 77,12 | S/ 154,24 | S/ 154,24 | S/ 154,24 | S/ 154,24 | S/ 154,24
Calculadora Anual 6 S/ 96,10 | S/ 96,10 | S/ 96,10 | S/ 96,10 | S/ 96,10 | S/ 96,10
Caja de grapas Semestral 3 S/ 6,61 | S/ 1322 | S/ 1322 | S/ 1322|S/ 1322 | S/ 1322
Caja de clips Semestral 3 S/ 2,54 S/ 5,08 | S/ 5,08 | S/ 5,08 | S/ 5,08 | S/ 5,08
Maskin tape Semestral 6 S/ 11,19 | S/ 2237 S/ 2237 |S/I 2237|SI 2237|Sl 2237
Cinta de embalaje Semestral 6 S/ 20,34 | S/ 40,68 | S/ 40,68 | S/ 40,68 | S/ 40,68 | S/ 40,68
Tinta de color y negro Mensual 2 S/ 74,58 | S/ 894,92 | S/ 894,92 | S/ 894,92 | S/ 894,92 | S/ 894,92
Total Costo| S/ 1.831,69 | S/1.831,69 | S/1.831,69 | S/1.831,69 | S/1.831,69
IGV 18 %| S/ 329,71 | S/ 329,71 | S/ 329,71 | S/ 329,71 | S/ 329,71
Total Precio de Venta| S/ 2.161,40 | S/2.161,40 | S/2.161,40 | S/ 2.161,40 | S/ 2.161,40

Figura 174. Proyeccion de Utiles de oficinas del afio 1 al afio 5. Fuente: Elaboracion propia.

Utiles de limpieza.

UTILES DE LIMPIEZA
L Politicade . Costo Total | Costo Total | Costo Total | Costo Total | Costo Total
TESE{ e compra |  Contidad | CostoTatalenSl.| “yp o) [ Amo2s/ | AR03SL | Afo4S. | Afo5Sl.

Galones limpia todo Mensual 4 S/ 50,85 | S/ 610,17 | S/ 610,17 | S/ 610,17 | S/ 610,17 | S/ 610,17
Galones de lejia Mensual 5 S/ 6356 | S/ 762,71 S/ 762,71 | S/ 762,71 | S/ 762,71 | S/ 762,71
Galones limpia vidrio Mensual 1 S/ 12,71 | S/ 15254 | S/ 15254 S/ 15254 | S/ 152,54 | S/ 152,54
Galones cera al agua Mensual 2 S/ 2542 | S/ 305,08|S/ 30508|S/ 30508|S/ 30508|S/ 30508
Galones de ambientadores Mensual 3 S/ 3814 | S/ 45763|S/ 45763 |S/ 45763 | S/ 457,63 | S/ 457,63
Galones de pino verde Mensual 2 S/ 2542 | S/ 305,08|S/ 30508|S/ 30508|S/ 30508|S/ 30508
Galones de Quita Sarro Mensual 1 S/ 1271 | S/ 15254 S/ 15254 | S/ 15254 | S/ 15254 | S/ 152,54
Paquetes de bolsas para basura| Mensual 3 S/ 2542 | S/ 305,08|S/ 30508|S/ 30508|S/ 30508|S/ 305,08
Ambientadores en spray Sapolio| Mensual 2 S/ 2186 | S/ 262,37 | S/ 26237 | S/ 26237|SH 26237 |S/ 26237
Lavavajilla Ayudin 900 ml Mensual 3 S/ 3051 | S/ 366,10|S/ 36610|S/ 36610| S/ 366,10| S/ 366,10
Detergente x Kg. Mensual 3 S/ 30,25 S/ 36305|S/ 36305|S/ 36305|S/ 36305|S/ 36305
Trapo industrial x Kg. Mensual 5 S/ 113,98 | S/ 1.367,80 | S/ 1.367,80 | S/ 1.367,80 | S/ 1.367,80 | S/ 1.367,80
Franelas x 2 unid. Mensual 3 S/ 22,63 S/ 27153|S/ 27153|S/ 27153 | S/ 271,53 | S/ 27153
Trapeadores virutex Mensual 5 S/ 50,85 | S/ 610,17 | S/ 610,17 | S/ 610,17 | S/ 610,17 | S/ 610,17
Scotch brite pack de 3 unid. Mensual 6 S/ 33,05| S/ 39,61|S/ 396,61|S/ 39,61|S 396,61|S/ 396,61
Guantes negros (talla 8) Mensual 3 S/ 2161 | S/ 259,32 |S/ 25932 | S/ 259,32| S/ 259,32 | S/ 259,32
Guantes negros (talla 6) Mensual 3 S/ 19,07 | S/ 22881 S/ 22881|S/ 22881|S/ 22881|S/ 22881
Jabon Liquido Mensual 3 S/ 68,39 | S/ 82068|S/ 82068|S/ 82068| S/ 820,68| S/ 820,68
Papel Higiénico industrial Mensual 3 S/ 6585 | S/ 790,17 [ S/ 790,17 | S/ 790,17 | S/ 790,17 | S/ 790,17
Escobas virutex Trimestral 5 S/ 6737 | S/ 26949 |S/ 26949 |S/ 26949 | S/ 269,49 S/ 269,49
Recogedores Trimestral 5 S/ 7161 | S/ 286,44 | S/ 28644 | S/ 28644 | S/ 28644 | S/ 286,44
Baldes Robusta Semestral 10 S/ 101,69 | S/ 203,39 | S/ 203,39 | S/ 203,39| S/ 203,39| S/ 203,39

Tacho Recolector #220 "REY"| Anual 5 S/ 211,86 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Total Costo| S/ 9.546,78 | S/ 9.546,78 | S/ 9.546,78 | S/ 9.546,78 | S/ 9.546,78
IGV 18 %| S/ 1.718,42 | S/ 1.71842 | S/ 1.718,42 | S/ 1.718,42 | S/ 1.718,42
Total Precio de Venta| S/ 11.265,20 | S/ 11.265,20 | S/ 11.265,20 | S/ 11.265,20 | S/ 11.265,20

Figura 175. Proyeccion de Utiles de limpieza del afio 1 al 5. Fuente: Elaboracién propia.



6.3.7. Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos.

MANTENIMIENTO DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS
A Descripcisn i — Vetiesal(;g:t;xg:r: Coito Total Coito Total Coito Total Coito Total Coito Total
afio S/, AfiolS/. | Afo2S/. | Aflo3S/. | Afo4S/. | Afo5S/.
Produccion  |Maquina Recta 3 Semestral 2 S/ 50,85 | S/ 305,08 | S/ 305,08 | S/ 305,08 | S/ 305,08 | S/ 305,08
Produccion Magquina Remalladora 3 Semestral 2 S/ 67,80 | S/ 406,78 | S/ 406,78 | S/ 406,78 | S/ 406,78 | S/ 406,78
Produccion Magquina cortadora 1 Semestral 2 S/ 3390 (S 678 |S 6780 |S/ 6780|S/ 67,80|S 67,80
Produccién  |Cintera 1 Semestral 2 S/ 4237 |S/ 8475|S/ 8475|S/ 8475|S/ 8475|S/H 8475
Todas Computadora 6 Anual 1 S/ 84,75 | S/ 508,47 | S/ 508,47 | S/ 508,47 | S/ 508,47 | S/ 508,47
Ventas Laptop 2 Anual 1 S/ 84,75 | S/ 169,49 | S/ 169,49 | S/ 169,49 | S/ 169,49 | S/ 169,49
Administracion |Impresora Multifuncional 1 Anual 1 S/ 59,32 S/ 5932 |S/ 5932 |S/ 5932 (S/ 5932|S 5932
Ventas Impresora Matricial 1 Anual 1 S/ 59,32 S/ 5932 |S/ 5932 |S/ 5932|S/ 5932|S 5932
Todas Aire Acondicionado 5 Anual 1 S/ 423,73 | S/2.118,64| S/ 2.118,64 | S/ 2.118,64 | S/ 2.118,64 | S/ 2.118,64
Todas Cémaras De Seguridad VT A 8 Anual 1 S/ 59,32 | S/ 47458 | S/ 474,58 | S/ 474,58 | S/ 474,58 | S/ 474,58
Administracién |Horno Microondas 2 Anual 1 S/ 3390 (S 678 |S 6780 |S/ 6780|S/ 67,80|S 67,80
Administracion |Refrigeradora 1 Anual 1 S/ 101,69 | S/ 101,69 | S/ 101,69 | S/ 101,69 | S/ 101,69 | S/ 101,69
Total| S/ 4.423,73| S/ 4.423,73 | S/ 4.423,73 | S/ 4.423,73 | S/ 4.423,73
IGV 18 %| S/ 796,27 | S/ 796,27 | S/ 796,27 | S/ 796,27 | S/ 796,27
Total Precio de Venta| S/5.220,00 | S/ 5.220,00 | S/5.220,00 | S/ 5.220,00 | S/ 5.220,00

Figura 176. programa de mantenimiento de maquinaria y equipos. Fuente: Elaboracion propia.

6.3.8. Programa de reposicion de herramientas y utensilios por uso.

REPOSICION DE HERRAMIENTAS - CANTIDADES
Area ST Poll’tica_dre Unidad | cantidad Cantid~ad Cantidfld Cantidfld Cantidfld Cantid?d
renovacion Total Afio 1| Total Afio 2| Total Afio 3| Total Afio 4] Total Afio 5
Produccion Agujas packs Anual | Unidad 24 24 24 24 24 24
Produccion Carretes Anual | Unidad 12 12 12 12 12 12
Produccion Embudos Anual | Unidad 4 4 4 4 4 4
Produccion Guiadores Anual | Unidad 6 6 6 6 6 6
Produccion Prensatelas Anual | Unidad 12 12 12 12 12 12
Produccion Protector de agujas 2 Afos | Unidad 8 0 8 0 8 0
Produccion Focos paramaquinarecta| 2 Afios | Unidad 8 0 8 0 8 0
Produccion Mascarillapack x 50 unid{ Mensual | Unidad 5 60 60 60 60 60
Produccion Guantes de acero Anual | Unidad 1 1 1 1 1 1
Produccion Tijeras para tela Anual | Unidad 2 2 2 2 2 2
Produccion Sefalizaciones x 12 unid.| 5 Afios | Unidad 1 0 0 0 0 1
Todas Botiquin Anual | Unidad 2 2 2 2 2 2
Todas Extintores Anual | Unidad 4 4 4 4 4 4
Produccion Cuchilla para cortadora | Semestral | Unidad 2 4 4 4 4 4
Produccion Pistola de soldar Semestral | Unidad 3 6 6 6 6 6
Produccion Protoboard x 10 unid. 3 Afios | Unidad 3 0 0 2 0 0
Produccion Pinza electrénica 5 Afos | Unidad 3 0 0 0 0 2
Total 137 153 139 153 140
Figura 178. Reposicion de herramientas. Fuente: Elaboracién propia.
REPOSICION DE HERRAMIENTAS - MONETARIO
Area DT Politica fj,e Cantidad Uncit[;itgm Coito Total Cos~to Total Coito Total Coito Total Coito Total
renovacion g/ Afol1S/. | Afo2S/. | Afio3S/. | Afio4S/. | Afo5S/.
Produccion Agujas packs Anual 24 S/ 508| S/ 122,03 | S/ 122,03| S/ 122,03| S/ 122,03| S/ 122,03
Produccion Carretes Anual 12 S/ 127|S/ 1525(S/ 1525(S/ 1525( S/ 1525| S/ 15,25
Produccion Embudos Anual 4 S/ 678|S/ 2712(S/ 2712(S/ 2712|S/ 2712| S/ 27,12
Produccion Guiadores Anual 6 S/ 339|S/ 2034|S/ 2034|S/ 2034(S/ 2034| S/ 2034
Produccion Prensatelas Anual 12 S/ 593|sS/ 7119(S/ 7119(S/ 71,19(S/ 7119| S/ 71,19
Produccién Protector de agujas 2 Afos 8 S/ 169 S/ - S/ 1356 | S/ - S/ 13,56 | S/ -
Produccion Focos para maquinarecta| 2 Afios 8 S/ 12,711 | S/ - S/ 101,69 | S/ - S/ 101,69 | S/ -
Produccion Mascarilla pack x 50unid] Mensual 5 S/ 18,64 | S/1.118,64| S/1.118,64| S/1.118,64| S/1.118,64| S/ 1.118,64
Produccion Guantes de acero Anual 1 S/127,12| S/ 127,12 | S/ 127,12 | S/ 127,12 | S/ 127,12| S/ 127,12
Produccién Tijeras para tela Anual 2 S/ 6,78|S/ 1356(S/ 1356 S/ 1356| S/ 1356| S/ 13,56
Produccién Sefializaciones x 12 unid. | 5 Afios 1 S/157,63| S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 157,63
Todas Botiquin Anual 2 S/ 3390| S/ 6780|S/ 6780|S/ 6780 S/ 67,80 S/ 67,80
Todas Extintores Anual 4 S/127,12| S/ 508,47 | S/ 508,47 | S/ 508,47 | S/ 508,47 | S/ 508,47
Produccién Cuchilla para cortadora | Semestral 2 S/ 29,66 | S/ 118,64 | S/ 118,64 | S/ 118,64 | S/ 118,64| S/ 118,64

Figura 177. Valor monetario de'la reposicion de herramientas. Fuente: Elaboracion

propia.
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REPOSICION DE UTENSILIOS - CANTIDADES
_ s Politica de . . Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Area Descripeion renovacion Unidad | Cantidad Total Afio 1| Total Afio 2| Total Afio 3| Total Afio 4| Total Afio 5
Produccion Tijeras 3 Afios | Unidad 9 0 0 9 0 0
Produccion Piqueteras Semestral | Unidad 20 40 40 40 40 40
Produccion Cinta métrica Anual | Unidad 10 10 10 10 10 10
Produccion Pinza 5 Afios | Unidad 6 0 0 0 0 6
Produccion Aceite x 12 Semestral | Unidad 1 2 2 2 2 2
Produccion Pelusera Anual Unidad 6 6 6 6 6 6
Produccion Caja de Tizas Mensual | Unidad 3 36 36 36 36 36
Produccion Reglas 3 Afios | Unidad 3 0 0 3 0 0
Produccion Pizarra Acrilica 3 Afios | Unidad 1 0 0 1 0 0
Produccion Plumones para pizarra | Semestral | Unidad 2 4 4 4 4 4
Produccion Cautin 8 Afios | Unidad 3 0 0 0 0 0
Produccion Lampara para soldar 3 Afios | Unidad 3 0 0 3 0 0
Administracion |Platos 3 Afios | Unidad 18 0 0 18 0 0
Administracion|Tazas pack de 6 unid. 3 Afios | Unidad 3 0 0 3 0 0
Administracion|Vasos pack de 6 unid. 3 Afios | Unidad 3 0 0 3 0 0
Administracion|Set de cuchilleria 5 Afios | Unidad 3 0 0 0 0 3
Administracion|Azucarero 3 Afios | Unidad 1 0 0 1 0 0
Administracion |Salero 3 Afios | Unidad 1 0 0 1 0 0
Administracion|Secadores Semestral | Unidad 2 4 4 4 4 4
Administracion|Escurridor de servicios 5 Afios | Unidad 1 0 0 0 0 1
Total 102 102 144 102 112
Figura 180. Reposicion de utensilios. Fuente: Elaboracion propia.
REPOSICION DE UTENSILIOS - MONETARIO
Area ST Politica _qe Cantidad Un(i:tg:itg - Coito Total Coito Total Coito Total Cos~to Total Coito Total
renovacion S/ Afo 1S/. Afo 2 S/. Afo 3 S/. Afo 4 S/. Afno 5 S/.
Produccién Tijeras 3 Afios 9 S/ 4,24 | S/ - S/ - S/ 38,14 | S/ - S/ -
Produccién Piqueteras Semestral 20 S/ 085|S/ 3390|S/ 3390|S/ 3390|S/ 3390|S/ 3390
Produccion Cinta métrica Anual 10 S/ 254|S/ 2542|S/ 2542|S/ 2542| S/ 2542| S/ 2542
Produccion Pinza 5 Afos 6 S/ 169 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 10,17
Produccién Aceite x 12 Semestral 1 S/ 59,32 | S/ 118,64 | S/ 118,64 | S/ 118,64 | S/ 118,64 | S/ 118,64
Produccién Pelusera Anual 6 S/ 1,27 | S/ 7,63 | S/ 7,63 S/ 7,63 S/ 7,63 | S/ 7,63
Produccién Caja de Tizas Mensual 3 S/ 4,24 S/ 15254 | S/ 152,54 | S/ 152,54 | S/ 152,54 | S/ 152,54
Produccion Reglas 3 Afios 3 S/ 254 S/ - S/ - S/ 7,63 S/ - S/ -
Produccion Pizarra Acrilica 3 Afios 1 S/ 67,80 | S/ - S/ - S/ 67,80| S/ - S/ -
Produccion Plumones para pizarra | Semestral 2 S/ 297|S/ 1186|S/ 1186|S/ 1186 S/ 1186(| S/ 11,86
Produccién Cautin 8 Afios 3 S/ 33,90 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Produccién Lampara para soldar 3 Afos 3 S/ 33,90 | S/ - S/ - S/ 101,69 | S/ - S/ -
Administracion |Platos 3 Afos 18 S/ 424 | S/ - S/ - S/ 76,27 | S/ - S/ -
Administracion|Tazas pack de 6 unid. 3 Afios 3 S/ 16,95 | S/ - S/ - S/ 50,85| S/ - S/ -
Administracion|Vasos pack de 6 unid. 3 Afios 3 S/ 11,86 | S/ - S/ - S/ 3559 | S/ - S/ -
Administracién|Set de cuchilleria 5 Afios 3 S/ 4237 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 127,12
Administracion|Azucarero 3 Afios 1 S/ 8,47 | S/ - S/ - S/ 8,47 | S/ - S/ -
Administracion |Salero 3 Afios 1 S/ 4,24 | S/ - S/ - S/ 4,24 | S/ - S/ -
Administracion|Secadores Semestral 2 S/ 254(s 1017| S/ 10417|S/ 10,17| S/ 10,17| S/ 10,17
Administracion|Escurridor de servicios 5 Afios 1 S/ 25,42 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 25,42
Total Costo| S/ 360,17 | S/ 360,17 | S/ 750,85 | S/ 360,17 | S/ 522,88
IGV18%| S/ 64,83| S/ 6483 |S/ 13515| S/ 64,83| S/ 94,12
Total Precio de Venta| S/ 425,00 | S/ 425,00 | S/ 886,00 | S/ 425,00 | S/ 617,00

Figura 179. Valor monetario de la reposicién de utensilios. Fuente: Elaboracién propia.
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6.3.9. Programa de compras posteriores (durante los afios de operacion) de maquinarias,

equipos, herramientas, utensilios, mobiliario por incremento de ventas.

COMPRA INICIAL Y DE REPOSICION - CANTIDADES
.. | VIDA
MAQUINARIAS Cantidad | %P U@ | Ao o Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ens/. (Afios)
Méaquina Recta 3 S/1.210,00 6 3
Méaquina Remalladora 3 S/ 2.450,00 6 3
Méaquina cortadora 1 S/1.237,28 3 1 1
Cintera 1 S/ 16.280,00 4 1 1
COMPRA INICIAL Y DE REPOSICION - COSTO
. . | VIDA
MAQUINARIAS Cantidad Cosfnlg/'m"o UTIL | Afo0O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
: (Afios)
Méquina Recta 3 S/1.210,00 6 S/3.630,00 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/
Méquina Remalladora 3 S/ 2.450,00 6 S/7.350,00 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/
Méquina cortadora 1 S/1.237,28 3 S/1.237,28 | S/ - S/ - S/1.237,28 | S/ - S/
Cintera 1 S/ 16.280,00 4 S/16.280,00 | S/ - S/ - S/ - S/16.280,00 | S/ -
Total Costo| S/ 28.497,28 | S/ - S/ - S/1.237,28 | S/ 16.280,00 | S/ -
IGV 18 %| S/5.129,51 | S/ - S/ - S/ 222,71 | S/2.930,40 | S/ -
Total Precio de Venta| S/ 33.626,79 | S/ - S/ - S/1.459,99 | S/19.210,40 | S/ -
Figura 181. Compra inicial de reposicidn. Fuente: Elaboracién propia.
COMPRA INICIAL Y DE REPOSICION - COSTO
L VIDA
EQUIPOS Cantidad Cosfn:';"a"o UTIL | Afo0 Affo 1 Afio 2 Afio 3 Affo 4 Afi0 5
: (Afios)
Computadora 6 S/ 1.355,08 4 S/ 8.130,51 | S/ - S/ - S/ - S/ 8.130,51 | S/ -
Laptop 2 S/ 1.355,08 4 S/ 2.710,17 | S/ - S/ - S/ - S/ 2.710,17 | S/ -
Impresora Multifuncional 1 S/ 719,49 3 S/ 719,49 | S/ - S/ - S/ 719,49 | S/ - S/ -
Impresora Matricial 1 S/ 668,64 4 S/ 668,64 | S/ - S/ - S/ - S/ 668,64 | S/ -
Estabilizadores 7 S/ 33,90 3 S/ 237,29 | S/ - S/ - S/ 237,29 | S/ - S/ -
Aire Acondicionado 5 S/ 1.100,85 6 S/ 5.504,24 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Céamaras De Seguridad VTA 8 S/ 179,98 5 S/ 1.439,83 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/1.439,83
Luminarias de emergencia 8 S/ 50,76 5 S/ 406,10 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ 406,10
Horno Microondas 2 S/ 236,44 7 S/ 472,88 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Refrigeradora 1 S/ 1.227,97 6 S/ 1.227,97 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Jarra Eléctrica 1 S/ 58,47 2 S/ 58,47 | S/ - S/ 5847 | S/ - S/ 58,47 | S/ -
Lavadero de acero 1 S/ 152,54 7 S/ 152,54 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Multitester 3 S/ 114,41 6 S/ 343,22 | S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Total S/22.071,36 | S/ - S/ 58,47 | S/ 956,78 | S/ 11.567,80 | S/ 1.845,93
IGV 18 %| S/ 3.972,84 | S/ - S/ 10,53 | S/ 172,22 | S/ 2.082,20 | S/ 332,27
Total Precio de Venta| S/26.044,20 | S/ - S/ 69,00 | S/1.129,00 | S/ 13.650,00 | S/ 2.178,20

Figura 182. Valor monetario de la reposicion inicial. Fuente: Elaboracién propia.
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6.1. Localizacion

611 Macro localizacion.

Para la eleccion de la ubicacion de nuestro local tomamos en cuenta los distritos que cuentan
con lotes grandes para poder implementar nuestra planta de produccidn, entre ella elegimos a las

tres principales que son: San Juan de Lurigancho, Ate y Santa Anita.

San Juan de
Lurigancho

Cercado
de Lima El Agustino

Santa Anita

oc s
J

San Isidro ) URC

Figura 183. Georreferencia. Fuente: Imagenes google.

Para poder elegir una de ellas hemos tomado en cuenta factores importante que influyen en la
decision como: Costo de Alquiler, Costo de Servicio Basicos, Facilidad de acceso, Cercania de
Proveedores y Seguridad del distrito las cuales tienen un peso de acuerdo a su importancia en la
toma de decision, luego pondremos un puntaje a de acuerdo a los factores y el distrito a elegir, el

puntaje sera de acuerdo al siguiente cuadro.

Clasificacion Puntaje
Excelente 5
Muy Bueno
Bueno 3
Regular 2
Malo 1

Figura 184. Escala de clasificacion de local.

Fuente: Elaboracion propia.
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El puntaje se multiplicara de acuerdo a los porcentajes de cada factor y el distrito que tenga
mayor puntaje seré el elegido para implementar nuestra planta, como se pude apreciar en el

siguiente cuadro.

. Peso San Juan de Lurigancho Ate Santa Anita
Factores importantes - - -
% Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond.
Costo de Alquiler 24% 5 1.2 4 0.96] 3 0.72]
Costo de Servicios Basicos 20% 4 0.8 4 0.8 2 0.4
Facilidad de Acceso 20% 3 0.6 4 0.8 4 0.8
Cercania a Proveedores 18% 3 0.54 3 0.54 a4 0.72
Seguridad del Distrito 18% 1 0.18] 3 0.54 3 0.54
Puntaje Total 100% Puntaje 3.32| Puntaje 3.64|Puntaje 3.18|

Figura 185. Puntuacion de local. Fuente: Elaboracidn propia.

Como podemos observar el distrito con mayor puntaje es Ate, es decir nuestra planta se
ubicara en este distrito debido a que el costo de alquiler es muy bueno, asi como el costo de
servicios basicos y la facilidad de acceso ya que esta conectada con la carretera central, la
cercania de proveedores y seguridad del distrito es buena.

612,  Micro localizacion.

En el punto anterior mencionamos que el distrito donde se encontrara nuestra planta de
produccidn serd en Ate, ahora evaluaremos en queé lugar exactamente estaremos, segun el
siguiente mapa podemos observar que las zonas son Calle San Carlos, Av. México y Av. Los
Angeles.

Evaluaremos segun los factores importantes para la toma de decisiones y de acuerdo al

puntaje decidiremos en que avenida nos ubicaremos.

. Peso Calle San Carlos Av. Mexico Av. Los Angeles
Factores importantes - - -
% calif. Pond. calif. Pond. calif. Pond.
Costo de Alquiler 24% 3 0.72] 4 0.96] 3 0.72]
Costo de Servicios Basicos 20% 3 0.6 3 0.6 3 0.6
Facilidad de Acceso 20% 4 0.8| 3 0.6 2 0.4
Cercania a Proveedores 18% 4 0.72| 3 0.54 3 0.54|
Seguridad 18% 4 0.72 4 0.72 4 0.72
Puntaje Total 100% Puntaje 3.56| Puntaje 3.42| Puntaje 2.98)

Figura 186. Resultado de la ubicacion del local. Fuente: Elaboracion propia.
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Se determino que Av. Industrial en el distrito de Ate es nuestra mejor opcion debido a los
costo y la facilidad acceso a la avenida.
e Descripcién del Local
e Tipo: Local Industriales.
e Area Total: 300.00m2
e Ubicacion: Ate-Lima
e Precio de Alquiler: US$ 2002.00

e Garantia: US$ 4004.00

Figura 187. Imagen del local 01 - Fuente: A donde vivir.

Figura 188. Imagen del local 02 - Fuente: A donde vivir.
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Figura 190. Mapa referencial del local. Fuente: Google maps.
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613 Gastos de adecuacion.
PRESUPUESTODEOBRA
Proy: [Empresa Textil Bleid SAC
Ubic: |Santa Anita
Ultima Modific: 10 de Octubre del 2017
1.0.0|/ALBANILERIA UDICANT| PU | S/. S/. 300,04
Picados y resanes para Aire
1.0.1|Acondicionado gblf 1,00 | 300 | 300
2,00(DRYWALL S/. 15.992,10
2.0.1{Cielo Raso interior glbf 1,00 [6.300|6.300
2.0.2| Tabiqueria de drywall glbf 1,00 [8.500| 8.500
2.0.3|Planchas de drywall ud|(11,00f 54 | 593
2.0.4{Puerta ud| 8,00 75 | 599
3,00{INSTALACIONES ELECTRICAS S/. 3.300,00
3.0.1{Punto para Luces de emergencia ud (11,00 130 |1.430
3.0.2|Cajas para Detectores de Humo ud|11,00{ 110 [1.210
3.0.3|Cajas para Sirena ud| 1,00 [ 110 | 110
3.0.4|Cajas para Camara CCTV ud| 5,00 [ 110 | 550
4,00 INSTALACIONES ESPECIALES S/. 8.025,00
4.0.1|Sistema de Aire Acondicionado gbl] 1,00 |3.451(3.451
4.0.2|Sistema de Alarmas y Humos gbl| 1,00 |4.574(4.574
5,00(VARIOS S/. 5.200,00
5.0.1{Eliminacion de Desmonte gbl| 1,00 |1.500(1.500
5.0.2|Transporte de Mobiliario/ Materiales|gbl| 1,00 |1.000|1.000
5.0.3|Andamios gbl| 1,00 |1.500(1.500
5.0.4|Limpieza gbl| 1,00 |1.200(1.200
Subtotal S/. 32.817,10
Direccion Ténica S/. 3.281,71
Gastos Generales S/. 984,51
IGV 18% S/. 6.675,00
TOTAL S/. 43.758,32

Figura 189. Presupuesto de obra. Fuente: Elaboracion propia.

Av. Fel

162



614. Gastos de servicios.
Sedapal:
Detalle de Facturacion Sedapal Tarifa Industrial
Consumo m3 80 Rango Agua Alcant.
Volumen de Agua Potable S/.449,68 0 amas 5,621 2,536
Servicio de Alcantarillado S/.202,88
Cargo Fijo S/.5,04
Sub Total S/.657,60)
IGV S/.118,37]
Consumo del mes S/.775,97]
Figura 191. Gastos de agua. Fuente: Elaboracion propia.
Luz del Sur:
Detalle de Facturacion Luz del Sur Tarifa Industrial
Consumo a facturar S/.2.624,83] Rango Energia Elec. Rural
Cargo Fijo S/.2,37 0 amas 0,3]] 0,073}
Mant. Y Reposicion de Conexién S/.1,02
Consumo de energia S/.813,70)
Alumbrado Publico S/.1,29
IGV S/.147,31
Sub total S/.965,69
Electrificacion Rural (Ley N° 28749) S/.304,85
Consumo del mes S/.1.270,53
Figura 193. Gastos de luz. Fuente: Elaboracion propia.
Resumen de Servicios Mensual
Descripcion Valor de Venta| IGV 18% TOTAL
Energia Electrica S/, 1.076,72] S/. 193,81 S/. 1.270,53
Agua S/. 657,60 S/. 118,37 S/. 775,97
Telefono fijo + Internet movistar | S/. 160,93] S/. 28,97 SI. 189,90
Entel ( 3 lineas) S/. 266,95| S/. 48,05] S/. 315,00
Alquiler del Local S/. 13.407,00 |- S/. 13.407,00
Garantia del Local S/. 26.814,00 |- S/. 26.814,00
TOTAL S/. 42.383,20]| S/. 389,20| S/. 42.772,40

Figura 192. Resumen de servicios mensuales. Fuente: Elaboracion propia.
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6.15  Plano del centro de operaciones.

PROPIEDAD DE TERCEROS
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Figura 194. Plano de distribucion del local. Fuente: Elaboracion propia.
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6.16. Descripcion del centro de operaciones.

Nuestro centro de operaciones tienes un area de 1100m2, las cuales estan divididas en 4 pisos.
Descripcion Piso 1 (275 m2):

e Patio de maniobra.

e Recepcion.

e Area de Maniobra.

e Area de despacho.

e Almacén de Materia Prima y productos terminados.

e Almacén de Productos Terminados.

e Deposito de Merma.

e 3 bafios.

6.2. Responsabilidad social frente al entorno

621  Impacto ambiental.
Nuestra empresa Bleid SAC se compromete a respetar cuidar el medio ambiente, para asi

disminuir la contaminacion de la siguiente manera:
e Fomentar la cultura de reciclaje.
e Utilizar adecuadamente la energia eléctrica, el agua y papel.
e Instalaremos tachos ecoldgicos de envases de papel, plastico y vidrio.
e Reducir el impacto ambiental en cada uno de nuestros procesos productivos.
622. Con los trabajadores.
Nuestros trabajadores son parte fundamental para el crecimiento y desarrollo de nuestra

empresa, por lo tanto:
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Se capacitara constantemente.
Contaremos con Linea de Carrera.

Reconocimiento se evaluaré a los trabajadores y tendremos el programa del mejor

trabajador del mes.
Agasajo por cumpleanos.

Coordinar con el trabajador el mejor horario, turnos de trabajo y uso de vacaciones.

623. Con la comunidad.

Por otro lado, también contribuiremos con nuestra comunidad:

creando un programa de voluntarios de nuestra empresa Bleid, donde se desarrollaran
actividades como visitar albergues, centros estatales, instituciones caritativas entre
otros.

Para el reclutamiento de personal, tendran preferencia para la contratacion las personas

del distrito de Santa Anita.
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Capitulo VII: Estudio econémico y financiero
7.1. Inversiones

711 Inversion en Activo Fijo Depreciable.

ACTIVOS DEPRECIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCCION S/ - |'s/ 11.842,31|S/ 11.842,31|S/ 11.842,31| S/ -
ADMINISTRACION S/ - |s/ 437655|S/  4.37655|S/ 4.376,55| S/ -
VENTAS S/ - |'s/  1944,92(S/  1.944,92|S/ 1.944,92|S/ -

TOTAL DEPRECIACION 18.163,78 18.163,78 S/ 18.163,78

Figura 195. Resumen de activo depreciable. Fuente: Elaboracion propia.

712, Inversion en Activo Intangible.

ACTIVOS INTANGIBLES AMORTIZACION DE INTANGIBLES
Costo Total

Costo Costo Total

Descripcion Cantidad N . IGV 18% S/.(con  Amortizacién Produccién Administraciéon Ventas
Unitario S/. S/. (sinIGV) 16V)

CONSTITUCION DE EMPRESA Afio 1 % Dist. Total % Dist. Total % Dist. Total

[Busquedadenombre [ IS/ 424[S/ 424[S/ 076[S/ 500[S/  424]  [S/ - [  100%[S/ 424 [S/ - |
Reserva de nombre 1s/ 1695|s/ 1695|S/ 3,05(S/ 2000|S/ 16,95 s/ - 100%| S/ 16,95 s/ -
Derechos Registrales 1| 5/1.403,81| 5/1.403,81| S/ 252,68 | S/ 1.656,49| S/ 1.403,81 s/ - 100%| S/1.403,81] s/ -
Derechos Notariales 1| s/1.355,93| 5/ 1.355,93| S/ 244,07 | S/1.600,00 S/ 1.355,93 s/ - 100%| S/ 1.355,93] s/ -
Legalizacion de Libros s| s/ 21,19 s/ 105,93[s/ 19,07 S/ 12500] S/ s/ 100%| S/ 105,93 s/

s/3.406,49 S/
MARCAS Y PATENTES
1| s/ 512,24| 'S/ 512,24 S/ 604,44 s/

512,24 92,20 S/604,44 S/

s/ 17
1| s/ 292,33 s/ 344,95] s/ s/ 233,86
510,97 91,98 $/602,95 S/ 510,97 s/ 408,78

TOTALACTIVO INTANGIBLE S/ 3.910,07 703,81 S/4.613,88 S/ 3.910,07 S/ 408,78 S/3.040,40 S/ 460,89

Figura 196. Cuadro de inversion de activo intangible. Fuente: Elaboracién propia.

713 Inversion en Gastos Pre-Operativos.

GASTOS PRE-OPERATIVOS

Costo CostoTotal S/. Costo Total S/.
Descripcién Cantidad L R IGV 18%
Unitario S/. (sinIGV) (con IGV)
Implementacion de Local

ALBANILERIA
Picados y resanes para Aire Acondicional 1,00 | S/300,00 /300,00 [ S/54,00 [S/354,00
DRYWALL
Cielo Raso interior 1,00 S/ 6.300,00 S/6.300,00 | S/1.134,00 | S/7.434,00
Tabiqueria de drywall 1,00 S/ 8.500,00 S/ 8.500,00 [ S/1.530,00 | S/ 10.030,00
Planchas de drywall 11,00 S/ 53,90 $/592,90 | S/106,72 | S/ 699,62
Puerta 8,00 S/ 74,90 $/599,20 | /107,86 | S/707,06
INSTALACIONES ELECTRICAS
Punto para Luces de emergencia 11,00 S/ 130,00 S/1.430,00| S/257,40 |S/1.687,40
Cajas para Detectores de Humo 11,00 S/ 110,00 S/1.210,00 | S/217,80 | S/1.427,80
Cajas para Sirena 1,00 S/ 110,00 $/110,00 | S/19,80 S/ 129,80
Cajas para Camara CCTV 5,00 S/ 110,00 S/ 550,00 S/ 99,00 S/ 649,00
INSTALACIONES ESPECIALES
Sistema de Aire Acondicionado [ 100 [ s/3.451,00] s/3.451,00] S/621,18 [S/4.072,18
Sistema de Alarmas y Humos [ 100 [ s/a57400] s/4574,00| /82332 |S/5.397,32
VARIOS
Eliminacion de Desmonte 1,00 S/ 1.500,00 S/1.500,00 | S/270,00 |S/1.770,00
Transporte de Mobiliario/ Materiales 1,00 S/ 1.000,00 S/1.000,00 | S/180,00 | S/1.180,00
Andamios 1,00 S/ 1.500,00 $/1.500,00 | S/270,00 [ S/1.770,00
Limpieza 1,00 S/ 1.200,00 S/1.200,00 ( S/216,00 | S/1.416,00
Direccion Tecnica 1,00 S/3.281,71 S/3.281,71 | S/590,71 | S/3.872,42
Gastos Generales 1,00 S/ 984,51 S/ 984,51 | S/177,21 |S/1.161,73

Figura 197. Gastos pre-operativos parte 01. Fuente: Elaboracién propia.



Utiles de oficina

Lapiceros pack x 6 unid. 6 S/ 3,56 | S/ 21,36 | S/ 3,84 | S/ 25,20
Lapices caja x 12 unid. 2 S/ 3,98 | S/ 7,97 | S/ 1,43 | S/ 9,40
Resaltadores pack x 2 unid. 6 S/ 5,68 | S/ 34,07 | S/ 6,13 | S/ 40,20
Regla 3 s/ 1,69 s/ 10,17 | S/ 1,83 s/ 12,00
Liquid paper 3 s/ 2,20 s/ 13,22 [ s/ 2,38 s/ 15,60
Agendas 6 s/ 8,47 s/ 50,85 | S/ 9,15 s/ 60,00
Borradores pack x 2 unid. 3 S/ 1,69 ( S/ 5,08 | S/ 0,92| S/ 6,00
Post-it 4 S/ 2,71 S/ 10,85 | S/ 1,95| S/ 12,80
Bandeja de dos pisos 6 S/ 24,24 S/ 145,42 | S/ 26,18 | S/ 171,60
Pad mouse 6 S/ 37,80 S/ 226,78 | S/ 40,82 | S/ 267,60
Tijeras 6 S/ 1,36 | S/ 8,14 | S/ 1,46 | S/ 9,60
Sobre Manila pack 1 S/ 5,93 | S/ 5,93 | S/ 1,07 | S/ 7,00
Micas pack 1 s/ 5,93 s/ 593 s/ 1,07 | s/ 7,00
Tampén 4 s/ 2,97 s/ 11,86 | S/ 2,14 s/ 14,00
Archivadores 36 s/ 3,90 S/ 140,34|S/ 2526|S/ 165,60
Perforador 3 s/ 831 s/ 49,83 | s/ 8,97 s/ 58,80
Engrapador 6 S/ 6,61 | S/ 39,66 | S/ 7,14 | S/ 46,80
Papel bond Pack de 500 unid. 10 S/ 7,71 | S/ 77,12 | S/ 13,88 | S/ 91,00
Calculadora 6 S/ 16,02 | S/ 96,10 | S/ 17,30 | S/ 113,40
Caja de grapas 3 S/ 2,20 S/ 6,61 S/ 1,19 | s/ 7,80
Caja de clips 3 S/ 0,85 S/ 2,54 S/ 0,46 | S/ 3,00
Maskin tape 6 S/ 1,86 | S/ 11,19 | S/ 2,01|S/ 13,20
Cinta de embalaje 6 S/ 3,39| s/ 20,34 S/ 3,66 | S/ 24,00
Tinta de color y negro 2 S/ 37,29 S/ 74,58 | S/ 13,42 | S/ 88,00

S/ 1.075,93 193,67

de limpieza
S/ 12,71 | S/ 50,85 | S/ 9,15 | S/ 60,00
S/ 12,71 | S/ 63,56 | S/ 11,44 | S/ 75,00
S/ 12,71 S/ 12,71 S/ 2,29 | S/ 15,00
S/ 12,71 | S/ 25,42 | S/ 4,58 | S/ 30,00
S/ 12,71 | S/ 38,14 | S/ 6,86 | S/ 45,00
S/ 12,71 | S/ 25,42 | S/ 4,58 | S/ 30,00
S/ 12,71| S/ 12,71 S/ 2,29 | S/ 15,00
S/ 8,47 | S/ 25,42 S/ 4,58 | S/ 30,00
Ambientadores en spray Sapolio S/ 10,93 | S/ 21,86 | S/ 3,94 | S/ 25,80
Lavavajilla Ayudin 900 ml S/ 10,17 | S/ 30,51 ( S/ 549 | S/ 36,00

Galones limpia todo 4
5
1
2
3
2
1
3
2
3

Detergente x Kg. 3 S/ 10,08 | S/ 30,25 | S/ 5,45 | S/ 35,70
5
3
5
6
3
3
3
3
5
5

Galones de lejia

Galones limpia vidrio

Galones cera al agua

Galones de ambientadores
Galones de pino verde

Galones de Quita Sarro
Paquetes de bolsas para basura

Trapo industrial x Kg. S/ 22,80 S/ 113,98 | S/ 20,52 | S/ 134,50
Franelas x 2 unid. S/ 7,54 | S/ 22,63 S/ 4,07 | S/ 26,70
S/ 10,17 | S/ 50,85 | S/ 9,15 | S/ 60,00
S/ 5515/ 33,05 S/ 595 S/ 39,00
S/ 7,20 S/ 21,61 S/ 3,895/ 25,50
S/ 6,36 | S/ 19,07 | S/ 3,43 S/ 22,50
S/ 22,80 | S/ 68,39 | S/ 12,31 S/ 80,70
S/ 21,95 | S/ 65,85 | S/ 11,85 S/ 77,70
S/ 13,47 | S/ 67,37 | S/ 12,13 | S/ 79,50

Trapeadores virutex

Scotch brite pack de 3 unid.
Guantes negros (talla 8)
Guantes negros (talla 6)
Jabon Liquido

Papel Higiénico industrial
Escobas virutex

Recogedores S/ 14,32 | S/ 71,61 S/ 12,89 | S/ 84,50
Baldes Robusta 10 S/ 10,17 | S/ 101,69 | S/ 18,31 | S/ 120,00
Tacho Recolector #220 "REY" 5 S/ 4237 | S/ 211,86 | S/ 38,14 | S/ 250,00

S/ 1.076,72 193,81 1.270,53

S/ 657,60|S/ 657,60|S/ 11837|S/ 775,97

S/ 160,93 | S/ 160,93 | S/ 28,97| S/ 189,90

S/ 266,95|S/ 266,95|S/ 48,05|S/ 315,00

TOTAL S/ 2.162,20 S/ 389,20 S/ 2.551,40
Alquiler de Local

Alquiler del Local S/ 13.407,00| S/ 13.407,00 s/ 13.407,00
TOTAL

s/ 13.407,00 S/ - s/ 13.407,00

Energia Electrica

Agua

Telefono fijo + Internet movistar
Entel ( 3 lineas)

Servicios Tercerizados
Contabilidad S/ 3.000,00 | S/ 3.000,00| S/ 540,00| S/ 3.540,00
Seguridad y Vigilancia S/ 7.500,00 | S/ 7.500,00 | S/ 1.350,00 | S/ 8.850,00
Servicio IT S/ 1.500,00 | S/ 1.500,00| S/ 270,00| S/ 1.770,00
S/ 3.000,00 3.000,00 | S/ 540,00 3.540,00

PR

Servicio de Limpieza

Figura 198. Gastos pre-operativos parte 02. Fuente: Elaboracion propia.
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Planilla de Personal

Gerente General 1 S/ 9.129,52 | S/9.129,52 S/ - S/9.129,52
Jefe de Marketing 1 S/ 4.564,76 | S/ 4.564,76 S/ ® S/ 4.564,76
Jefe de Produccion 1 S/ 5.216,87 | S/ 5.216,87 S/ - S/5.216,87
Encargado de Logistica 1 S/ 3.912,65| S/ 3.912,65 S/ - S/3.912,65
Asistente de Gerencia 1 S/ 3.260,54 | S/3.260,54 S/ - S/ 3.260,54
Operario de ProduccionTextil Recta 3 S/ 7.825,30 | S/ 7.825,30 S/ - S/ 7.825,30
Operario de ProduccionTextil Remallad 3 S/ 7.825,30 | S/ 7.825,30 S/ - S/ 7.825,30
Operario de Produccion Tecnologica 3 S/ 7.042,77| S/ 7.042,77 S/ - S/ 7.042,77
Cortador 1 S/ 1.956,33 | 5/ 1.956,33 | S/ ~ | S/1.956,33
Habilitador 3 S/ 4.695,18 | S/ 4.695,18 S/ ® S/ 4.695,18
Community Manager 1 S/ 1.956,33 | S/ 1.956,33 S/ S/ 1.956,33

TOTAL $/57.38553 S/ S/ 57.385,53
Campaiia de Lanzamiento
TOTAL $/40.500,00 S/ - $/40.500,00
Pagina Web

TOTAL §/5.237,50 S/ - §/5.237,50
EQUIPOS
Estabilizadores 7 S/ 33,90 S/ 237,29 S/42,71 | S/ 280,00
Luminarias de emergencia 8 S/ 50,76 | S/ 406,10 S/ 73,10 S/ 479,20
Horno Microondas 2 S/ 236,44 | S/ 472,88 S/ 85,12 S/ 558,00
Jarra Eléctrica 1 s/  5847|s/ 58,47 | $/10,53 | S/ 69,00
Lavadero de acero 1 S/ 152,54 | S/ 152,54 S/ 27,46 S/ 180,00
Multitester 3 S/ 114,41 S/ 343,22 S/61,78 | S/ 405,00
Radio 1 S/ 110,17 | S/ 110,17 S/ 19,83 S/ 130,00
HERRAMIENTAS
Agujas packs 24 s/ 5,08 [ S/ 122,03 S/21,97 | S/ 144,00
Carretes 12 S/ 1,27 s/ 15,25 S/ 2,75| S/ 18,00
Embudos 4 s/ 6,78 S/ 27,12 | s/ 488 s/ 32,00
Guiadores 6 s/ 3395/ 2034 | S/ 3,66 | S/ 24,00
Prensatelas 12 S/ 593(s/ 71,19 S/ 12,81 S/ 84,00
Protector de agujas 8 S/ 1,69 | S/ 13,56 | S/ 244 |s/ 16,00
Focos para maquina recta 8 S/ 12,71 | S/ 101,69 S/ 18,31 S/ 120,00
Mascarilla pack x 50 unid. 5 S/ 18,64 | S/ 93,22 S/ 16,78 S/ 110,00
Guantes de acero 1 S/ 127,12 S/ 127,12 S/ 22,88 S/ 150,00
Tijeras para tela 2 S/ 6,78 | S/ 13,56 | S/ 244 |S/ 16,00
Sefializaciones x 12 unid. 1 S/ 157,63 | S/ 157,63 S/ 28,37 S/ 186,00
Botiquin 2 s/ 33,90/ 67,80 | S/12,20 | S/ 80,00
Extintores 4 S/ 127,12 | S/ 508,47 S/ 91,53 S/ 600,00
Cuchilla para cortadora 2 S/ 29,66 | S/ 59,32 S/ 10,68 S/ 70,00
Pistola de soldar 3 S/ 127,12 | S/ 381,36 S/ 68,64 S/ 450,00
Protoboard x 10 unid. 3 S/ 5,08 S/ 15,25 | S/ 2,75 S/ 18,00
Pinza electrénica 3 s/ 21,19 s/ 6356 | S/11,44 | S/ 75,00
UTENSILIOS
Tijeras 9 s/ 424 s/ 3814 [ S/ 6,86 | S/ 45,00
Piqueteras. 20 s/ 0,85 S/ 16,95 | S/ 3,05 | S/ 20,00
Cinta métrica 10 S/ 2,54 | S/ 2542 | S/ 4,58 [ S/ 30,00
Pinza 6 S/ 1,69 | S/ 10,17 | S/ 1,83 (S/ 12,00
Aceite x 12 1 S/ 59,32 | S/ 59,32 S/ 10,68 S/ 70,00
Pelusera 6 S/ 1,27 S/ 7,63 S/ 1,37 | S/ 9,00
Caja de Tizas 3 S/ 4,24 ( S/ 12,71 | S/ 2,29 | S/ 15,00
Reglas 3 S/ 2,54 | S/ 7,63 S/ 1,37 | S/ 9,00
Pizarra Acrilica 1 S/ 67,80|S/ 67,80 | S/12,20 |S/ 80,00
Plumones para pizarra 2 S/ 2,97/ 593 S/ 1,07 | S/ 7,00
Cautin 3 S/ 33,90 | S/ 101,69 S/ 18,31 S/ 120,00
Lémpara para soldar 3 S/ 33,90 | S/ 101,69 S/ 18,31 | S/ 120,00
Platos 18 S/ 4,24 | S/ 76,27 S/ 13,73 S/ 90,00
Tazas pack de 6 unid. 3 S/ 16,95 | S/ 50,85 | S/ 915 S/ 60,00
Vasos pack de 6 unid. 3 S/ 11,86 | S/ 35,59 | S/ 641 | S/ 42,00
Set de cuchilleria 3 S/ 42,37 | S/ 127,12 S/ 22,88 S/ 150,00
Azucarero 1 S/ 8,47 | s/ 8,47 | S/ 1,53 | s/ 10,00
Salero 1 S/ 4,24 | s/ 424 | s/ 0,76 | S/ 5,00
Secadores 2 S/ 2,54 | S/ 508 S/ 092 S/ 6,00
Escurridor de servicios 1 S/ 2542|S/ 2542 | s/ 4,58 | S/ 30,00
MOBILIARIO
Silla de oficina con ruedas 6 S/ 42,37 | S/ 254,24 S/ 45,76 S/ 300,00
Reloj de pared 2 S/ 12,71 S/ 2542 | S/ 4,58 | S/ 30,00
Tachos de basura pequefios 6 S/ 10,17 | S/ 61,02 S/ 10,98 S/ 72,00
Repostero para cocina 1 S/ 144,07 | S/ 144,07 S/ 25,93 S/ 170,00
Tacho de basura grande 1 S/ 25,42 S/ 2542 | S/ 4,58 | S/ 30,00
Anaqueles de metal 3 S/ 127,12 S/ 381,36 S/ 68,64 S/ 450,00
Loockers x 12 divisiones 1 S/ 635,59 | S/ 635,59 S/ 114,41 | S/ 750,00
Sillas para maquina 10 S/ 42,37 | S/ 423,73 S/ 76,27 S/ 500,00
Sala de bafio 4 S/ 211,86 | S/ 847,46 S/ 152,54 | S/1.000,00
Portapapel 4 S/ 25,42 | /101,69 S/ 18,31 S/ 120,00
Tacho de basura para bafio 4 S/ 8,47 | S/ 33,90 | S/ 6,10 | S/ 40,00
Dispensador de jabén liquido 4 S/ 25,42 | S/ 101,69 S/ 18,31 S/ 120,00

TOTAL

TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS

S/7.462,88

S/ 8.806,20

S/ 1 99,20 S/11.514,45 S/ 192.013,66)

Figura 199. Gasto total pre-operativo parte 03. Fuente: Elaboracion

propia.
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714. Inversién en Inventarios Iniciales.

COLOR NEGRO

INVENTARIOS INICIALES

TALLA SMALL
.. X Costo Costo Total S/. Costo Total
Descripcion UNIDAD Cantidad . ) IGV 18% S/. (con
Unitario S/. (sin IGV)
IGV)
Materia Prima - Directa
Tela metro 12 s/ 11,02| s/ 127,27] s/ 22,91 s/ 150,17
Hilo recta y recubierta metro 1333 S/ 0,00( S/ 1,24 S/ 0,22 S/ 1,47
Hilo remalle metro 1333 S/ 0,00( S/ 1,24 S/ 0,22 S/ 1,47
Cierre metro 10 S/ 0,53 S/ 5,18| S/ 0,93 S/ 6,11
Velcro hembra - Macho metro 2 S/ 0,27 S/ 0,48 | S/ 0,09 S/ 0,57
Malla metro 13 S/ 2,01] s/ 26,75| s/ 481 S/ 31,56
Proteccion codera unit 18 S/ 4,19 s/ 74,55 S/ 13,42| s/ 87,97
Proteccion hombrera unit 18 S/ 4,19 s/ 74,55 S/ 13,42| s/ 87,97
Sistema Electronico
Tira Led metro 9 S/ 6,95 | S/ 61,75 S/ 11,12 S/ 72,87
Cable metro 146 S/ 0,08 S/ 11,12 S/ 2,00| S/ 13,12
Paneles solares unid 18 S/ 483 S/ 85,85 S/ 15,45| S/ 101,30
Placa Armada Controlador |unid 9 S/ 6,90| S/ 61,30 S/ 11,03| S/ 72,33
Bateria unid 9 S/ 19,24 S/ 170,94 S/ 30,77 S/ 201,71
Conectores hembra macho |pares 71 S/ 0,13 S/ 9,04 S/ 1,63 S/ 10,66
Materia Prima - indirecta
Embolsado y caja unit 9 S/ 2,12 S/ 18,83 S/ 3,39 S/ 22,22
Etiqueta unit 9 S/ 0,30 S/ 2,64 S/ 0,47 S/ 3,11
TOTAL S/ 732,71| S/ 131,89( S/ 864,60
INVENTARIOS INICIALES
TALLA MEDIUM
Costo Total
L. X Costo Costo Total S/.
Descripcion UNIDAD Cantidad . ) IGV 18% S/. (con
Unitario S/. (sin IGV)
IGV)
Materia Prima - Directa
Tela metro 28 S/ 11,02 | s/ 307,24 s/ 55,30| S/ 362,55
Hilo recta y recubierta metro 3099 S/ 0,00 s/ 2,89 S/ 0,52| S/ 3,41
Hilo remalle metro 3099 S/ 0,00 s/ 2,891 S/ 0,52| S/ 3,41
Cierre metro 23 S/ 0,53 S/ 12,04 S/ 2,17 S/ 14,20
Velcro hembra - Macho metro 4 S/ 0,27 S/ 1,12 s/ 0,20| S/ 1,32
Malla metro 31 S/ 2,01|S/ 62,18 S/ 11,19| S/ 73,38
Proteccion codera unit 41 S/ 4,191 S/ 173,32 S/ 31,20 S/ 204,51
Proteccion hombrera unit 41 S/ 4,191 S/ 173,32 S/ 31,20 S/ 204,51
Sistema Electronico
Tira Led metro 21 S/ 6,95 | S/ 143,56 | S/ 25,84 S/ 169,40
Cable metro 339 S/ 0,08 | S/ 25,84 | S/ 4,65| S/ 30,49
Paneles solares unid 41 S/ 4,83 S/ 199,58 | S/ 35,92 S/ 235,50
Placa Armada Controlador |unid 21 S/ 6,90 | S/ 142,51 S/ 25,65| S/ 168,16
Bateria unid 21 S/ 19,24 S/ 397,40 S/ 71,53 S/ 468,94
Conectores hembra macho [pares 165 S/ 0,13 S/ 21,01 S/ 3,781 S/ 24,79
Materia Prima - indirecta
Embolsado y caja unit 21 S/ 2,12| S/ 43,77 S/ 7,88| S/ 51,65
Etiqueta unit 21 S/ 0,30 S/ 6,13 S/ 1,10( S/ 7,23
TOTAL S/ 1.714,78| S/ 308,66 | S/ 2.023,44

Figura 200. Inversion inicial por color negro, talla small y medium. Fuente: Elaboracién propia.
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COLOR NEGRO

INVENTARIOS INICIALES

TALLA LARGE
Costo Total
Descripcién UNIDAD | Cantidad | COSto [CostoTotalS/ | o oo | s/, (con
Unitario S/. (sin IGV)
IGV)
Materia Prima - Directa
Tela metro 23 S/ 11,02 | S/ 253,94 ( S/ 45,71 S/ 299,64
Hilo recta y recubierta metro 2470 S/ 0,00 S/ 2,30 S/ 0,41 S/ 2,72
Hilo remalle metro 2470 S/ 0,00]| S/ 2,30 S/ 0,41 S/ 2,72
Cierre metro 18 S/ 0,53 S/ 9,59 | S/ 1,731S/ 11,32
Velcro hembra - Macho metro 3 S/ 0,27 | S/ 0,89 | S/ 0,16 | S/ 1,05
Malla metro 25 S/ 2,01 S/ 49,56 | S/ 8,92 S/ 58,48
Proteccion codera unit 33 S/ 4,19 | S/ 138,13 | S/ 24,86 | S/ 162,99
Proteccion hombrera unit 33 S/ 4,19 | S/ 138,13 | S/ 24,86 | S/ 162,99
Sistema Electronico
Tira Led metro 16 S/ 6,95 S/ 114,41 | S/ 20,59 | S/ 135,00
Cable metro 270 S/ 0,08 | S/ 20,59 | S/ 3,71 S/ 24,30
Paneles solares unid 33 S/ 4,83 ]S/ 159,06 | S/ 28,63 | S/ 187,69
Placa Armada Controlador |unid 16 S/ 6,90 | S/ 113,57 | S/ 20,44 | S/ 134,02
Bateria unid 16 S/ 19,24 | S/ 316,72 | S/ 57,01|S/ 373,73
Conectores hembra macho |pares 132 S/ 0,13| S/ 16,74 S/ 3,01(S/ 19,76
Materia Prima - indirecta
Embolsado y caja unit 16 S/ 2,12 S/ 34,881 S/ 6,28 S/ 41,16
Etiqueta unit 16 S/ 0,30 | S/ 4,881 S/ 0,88 S/ 5,76
TOTAL S/ 1.375,71|S/ 247,63 | S/1.623,34
INVENTARIOS INICIALES
TALLA EXTRA LARGE
., . Costo Costo Total S/. Costo Total
Descripcion UNIDAD Cantidad . ) IGV 18% S/. (con
Unitario S/. (sin IGV)
IGV)
Materia Prima - Directa
Tela metro 12 S/ 11,02 | S/ 132,86 | S/ 23,92 | S/ 156,78
Hilo recta y recubierta metro 1206 S/ 0,00 | S/ 1,12 s/ 0,20| S/ 1,33
Hilo remalle metro 1206 S/ 0,00 S/ 1,12 | S/ 0,20 S/ 1,33
Cierre metro 9 S/ 0,53 S/ 4,68 S/ 0,84 S/ 5,53
Velcro hembra - Macho metro 2 S/ 0,27 | S/ 0,44 | S/ 0,08 | S/ 0,51
Malla metro 12 S/ 2,01|S/ 24,20 | S/ 436(S/ 28,56
Proteccion codera unit 16 S/ 4,19 S/ 67,45 S/ 12,14 S/ 79,60
Proteccion hombrera unit 16 S/ 4,19 S/ 67,45 S/ 12,14 S/ 79,60
Sistema Electronico
Tira Led metro 8 S/ 6,95 | S/ 55,87 | S/ 10,06 | S/ 65,93
Cable metro 132 S/ 0,08 | S/ 10,06 | S/ 1,81(S/ 11,87
Paneles solares unid 16 S/ 4,83 S/ 77,67 | S/ 13,98 | S/ 91,66
Placa Armada Controlador [unid 8 S/ 6,90 S/ 55,46 | S/ 9,98(S/ 65,45
Bateria unid 8 S/ 19,24 | S/ 154,67 | S/ 27,84 S/ 182,51
Conectores hembra macho [pares 64 S/ 0,13 | S/ 8,18 | S/ 1,47 | S/ 9,65
Materia Prima - indirecta
Embolsado y caja unit 8 S/ 2,12 S/ 17,03 | S/ 3,07|S/ 20,10
Etiqueta unit 8 S/ 0,30 | S/ 2,38 S/ 0,43 S/ 2,81
TOTAL S/ 680,67 | S/ 122,52 S/ 803,19

Figura 201. Inversion inicial por color negro, talla large y extra large. Fuente: Elaboracion propia.
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COLOR AZUL

INVENTARIOS INICIALES
TALLA SMALL
... . Costo Costo Total Costo Total
Descripcion UNIDAD Cantidad Unitario S/. | /. (sin 1GV) IGV 18% S/. (con
IGV)
Materia Prima - Directa
Tela metro 3 S/ 11,02| S/ 27,58 S/ 497|S/ 32,55
Hilo recta y recubierta metro 289 S/ 0,00 s/ 0,27 S/ 0,05 S/ 0,32
Hilo remalle metro 289 S/ 0,00 s/ 0,27 S/ 0,05 S/ 0,32
Cierre metro 2 S/ 0,53 S/ 1,12 S/ 0,20 S/ 1,32
Velcro hembra - Macho metro 0 S/ 0,27 | S/ 0,10 S/ 0,02 S/ 0,12
Malla metro 3 S/ 2,01|S/ 5,80| S/ 1,04 S/ 6,84
Proteccion codera unit 4 S/ 4,19 s/ 16,16 | S/ 2,91 S/ 19,07
Proteccion hombrera unit 4 S/ 4,19 | S/ 16,16 | S/ 291|S/ 19,07
Sistema Electronico
Tira Led metro 2 S/ 6,95 | S/ 13,38 S/ 2,411 S/ 15,79
Cable metro 32 S/ 0,08 | S/ 2,41\ S/ 0,43| S/ 2,84
Paneles solares unid 4 S/ 4,835/ 18,61 | S/ 335|S/ 21,96
Placa Armada Controlador |unid 2 S/ 6,90 S/ 13,29 S/ 2,39(S/ 15,68
Bateria unid 2 S/ 19,24|S/ 37,05| S/ 6,67| S/ 43,72
Conectores hembra macho |pares 15 S/ 0,13 | S/ 1,96 | S/ 0,35| S/ 2,31
Materia Prima - indirecta
Embolsado y caja unit 2 S/ 2,12 S/ 4,08| S/ 0,73 | S/ 4,82
Etiqueta unit 2 S/ 0,30| S/ 0,57 S/ 0,10| S/ 0,67
TOTAL S/ 158,81|S/ 28,59| S/ 187,40
INVENTARIOS INICIALES
TALLA MEDIUM
Costo Costo Total Costo Total
Descripcion UNIDAD Cantidad . ) IGV 18% S/. (con
Unitario S/.| S/. (sin IGV)
IGV)
Materia Prima - Directa
Tela metro 8 S/ 11,02 S/ 86,47 S/ 15,56| S/ 102,04
Hilo recta y recubierta metro 872 S/ 0,00 S/ 0,81 S/ 0,15 S/ 0,96
Hilo remalle metro 872 S/ 0,00 S/ 0,81] S/ 0,15 S/ 0,96
Cierre metro 6 S/ 0,53 S/ 339| S/ 0,61 S/ 4,00
Velcro hembra - Macho metro 1 S/ 0,27 | S/ 0,32 S/ 0,06 S/ 0,37
Malla metro 9 S/ 2,01 S/ 17,50 S/ 3,15| S/ 20,65
Proteccion codera unit 12 S/ 4,19 s/ 48,78 | S/ 8,78 S/ 57,56
Proteccion hombrera unit 12 S/ 4,19 | S/ 48,78 | S/ 8,78| S/ 57,56
Sistema Electronico
Tira Led metro 6 S/ 6,95 | S/ 40,40 | S/ 7,271 S/ 47,67
Cable metro 95 S/ 0,08 | S/ 7,27 S/ 1,31 S/ 8,58
Paneles solares unid 12 S/ 4,83 S/ 56,17| S/ 10,11|S/ 66,28
Placa Armada Controlador |unid 6 S/ 6,90 S/ 40,11 S/ 7,22 S/ 47,33
Bateria unid 6 S/ 19,24|S/ 111,85|S/ 20,13|S/ 131,98
Conectores hembra macho |pares 47 S/ 0,13 S/ 591 S/ 1,06 | S/ 6,98
Materia Prima - indirecta
Embolsado y caja unit 6 S/ 2,12 S/ 12,32 S/ 2,22 S/ 14,54
Etiqueta unit 6 S/ 0,30| S/ 1,72 S/ 0,31| S/ 2,03
TOTAL S/ 48261| S/ 86,87| S/ 569,48

Figura 202. Inversion inicial por color azul, talla small y medium. Fuente: Elaboracion propia.



COLOR AZUL

INVENTARIOS INICIALES

TALLA LARGE
.. . Costo Costo Total Costo Total
Descripcion UNIDAD Cantidad Unitario S/. | §/. (sin IGV) IGV 18% S/. (con
IGV)
Materia Prima - Directa
Tela metro 6 S/ 11,02| S/ 68,30 S/ 12,29 S/ 80,59
Hilo recta y recubierta metro 664 S/ 0,00 s/ 0,62 S/ 0,11 S/ 0,73
Hilo remalle metro 664 S/ 0,00 s/ 0,62 S/ 0,11 S/ 0,73
Cierre metro 5 S/ 0,53 S/ 2,581 S/ 0,46 | S/ 3,04
Velcro hembra - Macho metro 1 S/ 0,27 | S/ 0,24 S/ 0,04 S/ 0,28
Malla metro 7 S/ 2,01 S/ 13,33 S/ 2,40 S/ 15,73
Proteccion codera unit 9 S/ 4,19 s/ 37,15| S/ 6,69(S/ 43,84
Proteccion hombrera unit 9 S/ 4,19 | S/ 37,15 S/ 6,69|S/ 43,84
Sistema Electronico
Tira Led metro 4 S/ 6,95 | S/ 30,77 | S/ 554|S/ 36,31
Cable metro 73 S/ 0,08 | S/ 554\ S/ 1,00 | S/ 6,54
Paneles solares unid 9 S/ 4,835/ 42,78 S/ 7,701 S/ 50,48
Placa Armada Controlador |unid 4 S/ 6,90 S/ 30,55| S/ 550(S/ 36,04
Bateria unid 4 S/ 19,24|S/ 85,18 | S/ 15,33 S/ 100,52
Conectores hembra macho |pares 35 S/ 0,13| S/ 4,50 | S/ 0,81 S/ 5,31
Materia Prima - indirecta
Embolsado y caja unit 4 S/ 2,12 S/ 9,38| S/ 1,69(S/ 11,07
Etiqueta unit 4 S/ 0,30| S/ 1,31 S/ 0,24 S/ 1,55
TOTAL S/ 370,00 S/ 66,60(S/ 436,60
INVENTARIOS INICIALES
TALLA EXTRA LARGE
Costo Total
L. . Costo Costo Total
Descripcion UNIDAD Cantidad . . IGV 18% S/. (con
Unitario S/.| S/. (sin IGV)
IGV)
Materia Prima - Directa
Tela metro 2 S/ 11,02| S/ 27,37 S/ 4,93|S/ 32,29
Hilo recta y recubierta metro 248 S/ 0,00 s/ 0,23 S/ 0,04 S/ 0,27
Hilo remalle metro 248 S/ 0,00| S/ 0,23 S/ 0,04 S/ 0,27
Cierre metro 2 S/ 0,53 S/ 0,96 | S/ 0,17 S/ 1,14
Velcro hembra - Macho metro 0 S/ 0,27 | S/ 0,09 S/ 0,02 S/ 0,11
Malla metro 2 S/ 2,01 S/ 4,98| S/ 0,90| S/ 5,88
Proteccion codera unit 3 S/ 4,19 | S/ 13,89 | S/ 2,501 S/ 16,39
Proteccion hombrera unit 3 S/ 4,19 S/ 13,89 | S/ 2,50 S/ 16,39
Sistema Electronico
Tira Led metro 2 S/ 6,95 | S/ 11,51 S/ 2,07|S/ 13,58
Cable metro 27 S/ 0,08 | S/ 2,07| S/ 0,37| s/ 2,44
Paneles solares unid 3 S/ 4,83 s/ 16,00 | S/ 2,88(S/ 18,88
Placa Armada Controlador |unid 2 S/ 6,90 | S/ 11,42 S/ 2,06 S/ 13,48
Bateria unid 2 S/ 19,24|S/ 31,86 | S/ 573|S/ 37,59
Conectores hembra macho |pares 13 S/ 0,13 s/ 1,68 | S/ 0,30 | S/ 1,99
Materia Prima - indirecta
Embolsado y caja unit 2 S/ 2,121 S/ 3,51| S/ 0,63 S/ 4,14
Etiqueta unit 2 S/ 0,30| S/ 0,49 S/ 0,09| S/ 0,58
TOTAL S/ 140,20| S/ 25,24 S/ 165,43

Figura 203. Inversién inicial por color azul, talla large y medium. Fuente: Elaboracion propia.
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Resumen de cuadro inversion inicial

RESUMEN DE INVERSION

Talla Color Negro| Color Azul SC/(:)?::)n'I'IoGt\aII) IGV 18% S(;?::)’:?Gt?;)
Small S/ 732,71| S/ 158,81 S/ 891,53|S/ 160,47 | S/ 1.052,00
Medium S/ 1.714,78 | S/ 482,61 S/ 2.197,39 S/ 395,53 | S/ 2.592,92
Large S/ 1.375,71| S/ 370,00 | S/ 1.745,71| S/ 314,23 | S/ 2.059,94
Extra Large| S/ 680,67 | S/ 140,20 | S/ 820,87 | S/ 147,76 | S/ 968,63

TOTAL |S/ 4.503,88|S/ 1.151,62|S/ 5.655,50| S/ 1.017,99| S/ 6.673,49

Figura 204. Resumen de cuadro de inversion. Fuente: Elaboracidn propia.
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715

Inversion en capital de trabajo

(método deficit acumulado).

Concepto Octubre

INGRESOS
Ventas por Distribuidor S/ 142.718,22| S/ 142.718,22 S/ 142.718,22 S/ 142.718,22| S/ 142.718,22| S/ 142.718,22| S/ 142.718,22| S/ 142.718,22| S/ 142.718,22[ S/ 142.718,22| S/ 142.718,22| S/ 142.718,22
IGV Ventas S/ 25.689,28| S/ 25.689,28 [ S/ 25.689,28| S/ 25.689,28 | S/ 25.689,28 | S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28[ S/ 25.689,28 S/  25.689,28| S/  25.689,28
Ingresos Totales por Distribuidor S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 [ S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 [ S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 S/ 168.407,50
Cobranza - Credito 30 dias S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50| S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50 | S/ 168.407,50| S/ 168.407,50| S/ 168.407,50
Ventas por Internet S/ 78.89831|S/ 78.898,31|S/ 78.89831| S/ 78.898,31|S/ 78.898,31|S/ 78.89831| S/ 78.898,31| S/ 78.898,31| S/ 78.89831|S/ 78.89831| S/ 78.898,31| S/ 78.898,31
IGV Ventas S/ 1420169 S/ 14.201,69 S/ 14.201,69[ S/ 14.201,69|S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69( S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69
Ingresos Totales por Internet S/ 93.100,00 [ S/ 93.100,00 [ S/ 93.100,00 S/ 93.100,00 | S/ 93.100,00| S/ 93.100,00| S/ 93.100,00( S/ 93.100,00| S/ 93.100,00[ S/ 93.100,00[ S/ 93.100,00( S/ 93.100,00
Cobranza - Contado S/ 93.100,00 | S/ 93.100,00 | S/ 93.100,00| S/ 93.100,00( S/ 93.100,00| S/ 93.100,00| S/ 93.100,00| S/ 93.100,00( S/ 93.100,00( S/ 93.100,00| S/ 93.100,00( S/ 93.100,00
TOTAL INGRESOS - COBRANZAS S/ 93.100,00 | S/ 261.507,50 | S/ 261.507,50 | S/ 261.507,50 | S/ 261.507,50 | S/ 261.507,50 | S/ 261.507,50( S/ 261.507,50| S/ 261.507,50 | S/ 261.507,50| S/ 261.507,50| S/ 261.507,50
EGRESOS
Presupuesto de materias primas e insumos
Compras I S/ 64.231,68 | S/ 64.231,68 | S/ 64.231,68 | S/ 64.231,68 | S/ 64.231,68 | S/ 64.231,68 | S/ 64,231,53| S/ 64.231,68 | S/ 64.231,68 | S/ 64.231,68 | S/ 64,231,53| S/ 64.231,68
Presupuesto de mano de obra directa
Operario de ProduccionTextil Recta S/ 7.82530|S/ 7.82530|S/ 7.82530] S/ 7.82530]S/  7.82530|S/ 7.82530| S/  7.82530] S/  7.82530] S/  7.82530[ S/  7.82530| S/  7.82530] S/  7.825,30
Operario de ProduccionTextil Remallador S/ 7.82530|S/  7.82530|S/  7.82530| S/  7.82530| S/  7.82530| S/  7.82530| S/  7.82530| S/  7.825,30| S/ _ 7.82530| S/ _ 7.82530| S/ _ 7.825,30| S/ _ 7.825,30
Operario de Produccion Tecnologica S/ 7.042,77| S/ 7.082,77| S/ 7.042,77| S| 7.042,77| S/  7.082,77| S/ 7.082,77| S/  7.042,77| S/ _ 7.082,77| S/ _ 7.082,77| S/ _ 7.042,77| S/  7.082,77| S/ _ 7.042,77
Cortador S/ 1.956,33 [ S/ 1.956,33 | S/ 1.956,33| S/ 1.956,33 | S/ 1.956,33 | S/ 1.956,33 [ S/ 1.956,33| S/ 1.956,33| S/ 1.956,33| S/ 1.956,33| S/ 1.956,33| S/ 1.956,33
Habilitador S/ 4.695,18 | S/ 4.695,18 | S/ 4.695,18| S/ 4.695,18 | S/ 4.695,18 | S/ 4.695,18 | S/ 4.695,18( S/ 4.695,18| S/ 4.695,18| S/ 4.695,18 | S/ 4.695,18| S/ 4.695,18
Presupuesto de costos indirectos
Materia Prima S/ 1917,88|S/ 1917,88|S/  1917,88] S/ 1917,88]S/ 1917,88|S/ 1917,88| S/ 1917,88] S/ 1917,88] S/ 191788|S/ 1.917,88] S/  1.917,88] S/  1.917,88
Mano de Obra S/ 521687 |5/  521687|S/  521687| S/  521687| S/  521687| S/  521687| S/  521687| S/  5216,87| S/  5.216,87| S/  5.216,87| S/  5216,87| S/ _ 5.216,87
Mantenimiento S/ 250,00 | S/ 250,00 | S/ 250,00 | S/ 250,00 | S/ 250,00 | S/ 250,00 | S/ 250,00 S/ 250,00 | S/ 250,00 S/ 250,00| S/ 250,00 S/ 250,00
Utiles de Limpieza S/ 676,23 | S/ 676,23 | S/ 676,23 | S/ 676,23 | S/ 676,23 | S/ 676,23 | S/ 676,23 [ S/ 676,23 | S/ 676,23 | S/ 676,23| S/ 676,23 S/ 676,23
Servicios S/ 1.837,87 [ S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87| S/ 1.837,87
Alquiler S/ 11.39595|S/ 11.39595|S/ 11.39595| S/ 11.39595| S/ 11.39595| S/ 11.39595| S/ 11.39595| S/ 11.39595| S/ 11.39595| S/ 11.39595| S/ 11.39595| S/ 11.395,95
Reposicion de Herramientas s/ 237,15 S/ 237,15 | S/ 237,15| S/ 237,15 | S/ 237,15 | S/ 237,15 S/ 237,15| S/ 237,15| S/ 237,15| S/ 237,15] S/ 237,15] S/ 237,15
Reposicion de Utensilios S/ 29,17 | S/ 29,17 | S/ 29,17 s/ 29,17( S/ 29,17( S/ 29,17 S/ 29,17| S/ 29,17 s/ 29,17 S/ 29,17 s/ 29,17| S/ 29,17
Servicios Tercerizados S/ 10.425,00 | S/ 10.425,00 [ S/ 10.425,00| S/ 10.425,00| S/ 10.42500( S/ 10.425,00| S/ 10.42500| S/ 10.425,00| S/ 10.42500| S/ 10.425,00( S/ 10.425,00( S/ 10.425,00

de gastos de
Planilla S/ 16.302,71|S/ 16.302,71| S/ 16.302,71] S/ 16.302,71] S/ 16.302,71| S/ 16.302,71| S/ 16.302,71] S/ 16.302,71] S/ 16.302,71| S/ 16.302,71| S/ 16.302,71] S/ 16.302,71
Utilies de oficina s/ 106,85 | S/ 106,85 | S/ 106,85 | S/ 106,85 | S/ 106,85 | S/ 106,85 | S/ 106,85 | S/ 106,85 | S/ 106,85 S/ 106,85 S/ 106,85 S/ 106,85
Mantenimiento s/ 62,85 | S/ 62,85 | S/ 62,85 S/ 62,85 | S/ 62,85 | S/ 62,85 S/ 62,85 S/ 62,85 S/ 62,85] S/ 62,85| S/ 62,85] S/ 62,85
Utiles de limpieza S/ 79,56 | S/ 79,56 | S/ 79,56 | S/ 79,56 [ S/ 79,56 [ S/ 79,56 [ S/ 79,56 | S/ 79,56 S/ 79,56 [ S/ 79,56 [ S/ 79,56| S/ 79,56
Servicios S/ 216,22 | S/ 216,22 | S/ 216,22 | S/ 216,22 | S/ 216,22 | S/ 216,22 | S/ 216,22 S/ 216,22 | S/ 216,22 | S/ 216,22 S/ 216,22 S/ 216,22
Alquiler S/ 134070 | S/  1.340,70| S/  1.340,70| S/ 1.340,70| S/  1.340,70| S/  1.340,70| S/ 1.340,70| S/  1.340,70| S/  1.340,70| S/  1.340,70| S/  1.340,70| S/  1.340,70
Reposicion de Herramientas S/ 10,59 | S/ 10,59 | S/ 10,59 S/ 10,59 | S/ 10,59 | S/ 10,59 | S/ 10,59 S/ 10,59 S/ 10,59 S/ 10,59 S/ 10,59| S/ 10,59
Reposicion de Utensilios S/ 0,85 S/ 0,85[ S/ 0,85] S/ 0,85] S/ 0,85] S/ 0,85] S/ 0,85[ S/ 0,85] S/ 0,85[ S/ 0,85[ S/ 0,85[ S/ 0,85
Servicios Tercerizados S/ 4.050,00 | S/ 4.050,00 | S/ 4.050,00 | S/ 4.050,00 | S/ 4.050,00 | S/ 4.050,00 | S/ 4.050,00 [ S/ 4.050,00 | S/ 4.050,00| S/ 4.050,00 [ S/ 4.050,00( S/ 4.050,00
Presupuesto de gastos de ventas
Planilla S/ 6.521,08 [ S/ 6.521,08 | S/ 6.521,08| S/ 6.521,08 S/ 6.521,08 S/ 6.521,08 [ S/ 6.521,08| S/ 6.521,08| S/ 6.521,08| S/ 6.521,08 | S/ 6.521,08| S/ 6.521,08
Utiles de oficina S/ 45,79 | S/ 45,79 | S/ 45,79| S/ 45,79| S/ 45,79| S/ 45,79 S/ 45,79( S/ 45,79] S/ 45,79( S/ 45,79 S/ 45,79( S/ 45,79
Mantenimiento S/ 55,79 | S/ 55,79 | S/ 55,79 [ S/ 55,79 | S/ 55,79 | S/ 55,79 | S/ 55,79 S/ 55,79 S/ 55,79( S/ 55,79 S/ 55,79| S/ 55,79
Utiles de limpieza S/ 39,78 | S/ 39,78 | S/ 39,78 S/ 39,78 S/ 39,78 S/ 39,78 [ S/ 39,78| S/ 39,78 S/ 39,78 S/ 39,78 S/ 39,78| S/ 39,78
Servicios S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11 S/ 108,11
Alquiler S/ 670,35 | S/ 670,35 | S/ 670,35 | S/ 670,35 | S/ 670,35 | S/ 670,35 | S/ 670,35 S/ 670,35| S/ 670,35| S/ 670,35| S/ 670,35 S/ 670,35
Publicidad S/ 37.22533|S/ 37.22533|S/ 37.22533| S/ 37.22533|S/ 37.22533|S/ 37.22533| S/ 37.22533|S/ 37.22533| S/ 37.22533|S/ 37.22533| S/ 37.22533| S/ 37.22533
Servicios Tercerizados S/ 525,00 | S/ 525,00 | S/ 525,00 | S/ 525,00 S/ 525,00 | S/ 525,00 S/ 525,00 S/ 525,00 S/ 525,00| S/ 525,00| S/ 525,00( S/ 525,00
Pago del IGV ] | | S/ 16.441,36 | S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27
Pago de renta de 3ra categoria 1.5% I | S/ 3.324,25 | S/ 3.324,25 | S/ 3.324,25 | S/ 3.324,25 | S/ 3.324,25 | S/ 3.324,25| S/ 3.324,25 | S/ 3.324,25| S/ 3.324,25| S/ 3.324,25| S/ 3.324,25
Préstamo
Pago de cuota Activo Fijo 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80 3.435,80
Pago de cuota Capital de trabajo 3.600,38 3.600,38 3.600,38 3.600,38 3.600,38 3.600,38 3.600,38 3.600,38 3.600,38 3.600,38| 3.600,38) 3.600,38
TOTAL EGRESOS S/ 199.960,42 | S/ 203.284,67 | S/ 203.284,67| S/ 219.726,02| S/ 221.191,94| S/ 221.191,94| S/ 221.191,94| S/ 221.191,94| S/ 221.191,94| S/ 221.191,94| S/ 221.191,94| S/ 221.191,94
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 58.222,83 S/ 41.781,48 S/ 4031556 S/ 40.31556 S/ 4031556 S/ 4031556 S/ 40.31556 S/ 40.315,56 S/ 40.315,56
Saldo Acumulado 252.944,54| S/ 293.260,11] S/
Maximo Déficit Mensual Acumul -S/ 106.860,42
Caja Minima Requerida 30 % del egreso mas alto [-S/  66.357,58

Inversién en Capital de Trabajo

Figura 205. Inversién de capital de trabajo.

-S/ 173.218,00 |

Fuente: Elaboracion propia.
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716. Liquidacion del IGV.
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RACTO D Diciembre ero ebrero — Ab AVO o o . bre Octubre oviembre Diciembre
IGV DE VENTAS S/ - S/ 39.890,97| S/ 39.890,97| S/ 39.890,97| S/ 39.890,97| S/ 39.890,97 | S/ 39.890,97| S/ 39.890,97| S/ 39.890,97| S/ 39.890,97| S/39.890,97| S/ 39.890,97| S/ 39.890,97|
Ventas por Distribuidor S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28( S/ 25.689,28 | S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28| S/ 25.689,28
Ventas por Internet S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69( S/ 14.201,69 | S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69| S/ 14.201,69
IGV DE COMPRAS -S/37.280,45( S/ 21.983,71| S/ 21.983,71| S/ 21.983,71| S/ 21.983,71| S/ 21.983,71 | S/ 21.983,71| S/ 21.983,71| S/ 21.983,71| S/ 21.983,71| S/ 21.983,71| S/21.983,71| S/ 21.983,71
Compras -S/ 988,48 S/11.561,70| S/ 11.561,70| S/ 11.561,70| S/ 11.561,70( S/ 11.561,70 | S/ 11.561,70| S/ 11.561,70| S/ 11.561,70| S/ 11.561,70| S/ 11.561,70| S/ 11.561,70| S/ 11.561,70
Materia Prima -S/ 29,51|S/ 34522|S/ 34522(S/ 34522(S/ 34522]|S/ 34522 | S/ 34522(S/ 345,22|S/ 34522|S/ 34522|S/ 34522 S/ 34522 S/ 345,22
Mantenimiento S/ 45,00 | S/ 45,00 [ S/ 45,00 | S/ 45,00 | S/ 45,00 | S/ 45,00 | S/ 45,00 S/ 45,00 S/ 45,00 S/ 45,00( S/ 45,00 S/ 45,00
Utiles de Limpieza s/ 121,72|s/ 121,72|s/ 121,72|s/ 121,72|s/ 121,72|s/ 121,72 s/ 121,72( s/ 121,72| s/ 121,72| S/ 121,72| S/ 121,72| S/ 121,72
Servicios S/ 330,82(S/ 33082|S/ 33082|S/ 33082]|5S/ 330,82 S/ 330,82(S/ 33082|S/ 33082(S/ 33082|S/ 33082|S/ 33082|S/ 33082
Reposicion de Herramientas s/ 42,69 S/ 42,69 S/ 42,69 S/ 42,69 [ S/ 42,69 S/ 42,69 S/ 42,69 S/ 42,69 S/ 42,69 S/ 42,69| S/ 42,69| S/ 42,69
Reposicion de Utensilios S/ 5,25 S/ 5,25| S/ 5,25 S/ 5,25 S/ 5,25]| S/ 5,25 S/ 5,25| S/ 5,25( S/ 5,25| S/ 5,25 S/ 5,25 S/ 5,25
Servicios Tercerizados S/ 1.876,50 | S/ 1.876,50 | S/ 1.876,50 | S/ 1.876,50| S/ 1.876,50| S/ 1.876,50| S/ 1.876,50| S/ 1.876,50| S/ 1.876,50| S/ 1.876,50( S/ 1.876,50( S/ 1.876,50
Utilies de oficina s/ 19,23 S/ 19,23 | S/ 19,23 S/ 19,23 | S/ 19,23 s/ 19,23 S/ 19,23 S/ 19,23| S/ 19,23| S/ 19,23 s/ 19,23 S/ 19,23
Mantenimiento s/ 11,31 S/ 11,31 S/ 11,31 S/ 11,31 S/ 11,31 s/ 11,31 S/ 11,31 S/ 11,31 S/ 11,31 S/ 11,31 s/ 11,31 S/ 11,31
Utiles de limpieza s/ 1432(sS/ 1432|s/ 1432[s/ 1432]s/ 1432|s/  1432[s/ 1432|s/ 1a32|s/ 1432|s/ 1432|s/ 1432|s/ 14,32
Servicios S/ 38,92 | S/ 38,92 | S/ 38,92 | S/ 38,92 | S/ 38,92 | S/ 38,92 S/ 38,92 S/ 38,92 S/ 38,92| S/ 38,92 S/ 38,92| S/ 38,92
Reposicion de Herramientas S/ 1,91 S/ 191 S/ 1,911 S/ 1,91|S/ 1,91 S/ 1,91 S/ 1,91 s/ 1,91 S/ 1,91 S/ 1,91| S/ 1,91| S/ 1,91
Reposicion de Utensilios s/ 0,15| S/ 0,15| S/ 0,15 S/ 0,15| S/ 0,15| S/ 0,15 S/ 0,15 S/ 0,15 S/ 0,15| S/ 0,15] S/ 0,15| S/ 0,15
Servicios Tercerizados S/ 729,00(S/ 729,00|S/ 729,00|S/ 729,00]|S/ 729,00 S/ 729,00(S/ 729,00(S/ 729,00(S/ 729,00 S/ 729,00 S/ 729,00(S/ 729,00
Utiles de oficina S/ 8,24 S/ 8,24 S/ 8,241 S/ 8,241 S/ 8,241 S/ 8,24 S/ 8,24 S/ 8,241 S/ 8,24| S/ 8,24| S/ 8,24| S/ 8,24
Mantenimiento s/ 10,04 | S/ 10,04 | S/ 10,04 | S/ 10,04 | S/ 10,04 | S/ 10,04 | S/ 10,04 | S/ 10,04 | S/ 10,04| S/ 10,04 s/ 10,04 s/ 10,04
Utiles de limpieza S/ 7,16 | S/ 7,16 | S/ 7,16 | S/ 7,16 | S/ 7,16 S/ 7,16 | S/ 7,16 S/ 7,16 S/ 7,16| S/ 7,16 S/ 7,16| S/ 7,16
Servicios S/ 19,46 S/ 19,46 | S/ 19,46 | S/ 19,46 | S/ 19,46 | S/ 19,46 | S/ 19,46 | S/ 19,46 | S/ 19,46| S/ 19,46 S/ 19,46 S/ 19,46
Publicidad S/ 6.700,56 | S/ 6.700,56 | S/ 6.700,56 | S/ 6.700,56 | S/ 6.700,56 | S/ 6.700,56 | S/ 6.700,56 | S/ 6.700,56| S/ 6.700,56| S/ 6.700,56 | S/ 6.700,56| S/ 6.700,56
Servicios Tercerizados s/ 94,50 | S/ 94,50 | S/ 94,50 | S/ 94,50 | S/ 94,50 | S/ 94,50 | S/ 94,50 S/ 94,50( S/ 94,50| S/ 94,50( S/ 94,50| S/ 94,50
IGV Activo Fijo -5/ 9.808,44

IGV Activo Intangible -S/ 703,81

IGV de Gastos Pre-Operativos [-S/ 25.750,20

IGV POR PAGAR -S/37.280,45| S/ 17.907,27( S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27( S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27
Saldo Anterior -S/ 37.280,45|-S/ 19.373,18(-S/ 1.465,91 | S/ - s/ - s/ - S/ - s/ - S/ - S/ - s/ - S/ -
Crédito Acumulado o IGV por |-S/ 37.280,45|-S/ 19.373,18|-S/ 1.465,91 | S/ 16.441,36| S/ 17.907,27( S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27| S/ 17.907,27 | S/ 17.907,27

Figura 206. Liquidacion de IGV. Fuente: Elaboracién propia.
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717. Resumen de estructura de inversiones.
INVERSION ANO 0
Inversién Inversion sin IGV 18% Inversién con %
IGV 0 IGV >
Activo Fijo Tangible S/ 54.491,35 | S/ 9.808,44 | S/ 64.299,79 12%
Activo Intangible S/ 3.910,07|S/ 703,81|S/ 4.613,88 1%
Gastos pre-operativos y garantia| S/ 240.663,20( S/ 25.750,20|S/ 266.413,41 52%
Inventario inicial de Materiales | S/ 5.655,50| S/1.017,99 | S/ 6.673,49 1%
Capital de Trabajo S/ 173.218,00( S/ - S/ 173.218,00 34%
TOTAL S/ 477.938,12| S/ 37.280,45(S/ 515.218,56 100%
Figura 207. Resumen de inversiones afio 0. Fuente: Elaboracion propia.
7.2. Financiamiento
721 Estructura de financiamiento.
Estructura del Financiamiento
(Importes en Nuevos Soles)
Estructura de Capital Capital Préstamo Total
Activo Fijo Tangible S/. 4.491,35| S/. 50.000,00|S/. 54.491,35
Activo Intangible S 3.910,07 S/, 3.910,07
Gastos pre-operativos y garantia S/. 240.663,20 S/. 240.663,20
Inventario inicial de Materiales S/. 5.655,50 S/. 5.655,50
Capital de Trabajo S/. 107.676,35 | S/. 65.541,65( S/. 173.218,00
TOTAL S/. 362.396,47 | S/. 115.541,65| S/. 477.938,12
Total % 76% 24% 100%
Figura 209. Estructura de financiamiento. Fuente: Elaboracion propia.
Tipo Monto %
Deuda 115.542 24%
Capital Propio 362.396 76%
TOTAL 477.938 100%

Figura 208. Porcentaje de participacion y financiamiento.
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Cronograma del Financiamiento
(Importes en Nuevos Soles)

Financiamiento del activo fijo.

Préstamo activo fijo 50.000
TCEA 32,00%
TCEM 2,34%
Plazo 1,5 |afos
Plazo 18 |meses
Cuota Mensual 3.436
Cronograma de Pagos
Mes I?]?(I:(ijr;?l Interés Capital Cuota I:I:si;:gglo ?:?rl]i?
1 50.000 1.170 2.266 3.436 345 47.734
2 47.734 1.117 2.319 3.436 330 45.416
3 45.416 1.063 2.373 3.436 314 43.043
4 43.043 1.007 2.428 3.436 297 40.615
5 40.615 951 2.485 3.436 280 38.130
6 38.130 892 2.543 3.436 263 35.586
7 35.586 833 2.603 3.436 246 32.983
8 32.983 772 2.664 3.436 228 30.320
9 30.320 710 2.726 3.436 209 27.593
10 27.593 646 2.790 3.436 191 24.803
11 24.803 581 2.855 3.436 171 21.948
12 21.948 514 2.922 3.436 152 19.026
13 19.026 445 2.990 3.436 131 16.036
14 16.036 375 3.060 3.436 111 12.975
15 12.975 304 3.132 3.436 90 9.843
16 9.843 230 3.205 3.436 68 6.638
17 6.638 155 3.280 3.436 46 3.357
18 3.357 79 3.357 3.436 23 0)
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Préstamo 50.000
Amortizacion (30.974) (19.026)
Interés (10.256) (1.589)
Escudo Fiscal 29.5% 29,5099 3.025,43 468,65
Flujo de la deuda neto 50.000 (38.204) (20.146) 0 0 0

Figura 210. Cronograma de financiamiento de activos. Fuente: Elaboracion propia.
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723, Financiamiento del capital de trabajo.

(Importes en Nuevos Soles)

Préstamo capital de trabajo 65.542
TCEA 32,00%
TCEM 2,34%
Plazo 2 |afios
Plazo 24 |meses
Cuota Mensual 3.600
Cronograma de Pagos
Mes I?] ?L?;I Interés Capital Cuota ?gg:lo ?:?:](;?
1 65.542 1.534 2.066 3.600 453 63.475
2 63.475 1.486 2.115 3.600 438 61.361
3 61.361 1.436 2.164 3.600 424 59.196
4 59.196 1.386 2.215 3.600 409 56.982
5 56.982 1.334 2.267 3.600 393 54.715
6 54.715 1.281 2.320 3.600 378 52.395
7 52.395 1.226 2.374 3.600 362 50.021
8 50.021 1.171 2.430 3.600 345 47.592
9 47.592 1.114 2.486 3.600 329 45.105
10 45.105 1.056 2.545 3.600 311 42.560
11 42.560 996 2.604 3.600 294 39.956
12 39.956 935 2.665 3.600 276 37.291
13 37.291 873 2.728 3.600 257 34.563
14 34.563 809 2.791 3.600 239 31.772
15 31.772 744 2.857 3.600 219 28.915
16 28.915 677 2.924 3.600 200 25.992
17 25.992 608 2.992 3.600 179 23.000
18 23.000 538 3.062 3.600 159 19.938
19 19.938 467 3.134 3.600 138 16.804
20 16.804 393 3.207 3.600 116 13.597
21 13.597 318 3.282 3.600 94 10.315
22 10.315 241 3.359 3.600 71 6.956
23 6.956 163 3.438 3.600 48 3.518
24 3.518 82 3.518 3.600 24 0
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Préstamo 65.542
Amortizacion (28.251) (37.291)
Interés (14.954) (5.914)
Escudo Fiscal 29.5% 29,50%| 4.411,39| 1.744,53
Flujo de la deuda neto 65.542 (38.793)[ (41.460) 0 0 0

Figura 211. Financiamiento de capital de trabajo. Fuente: Elaboracién propia.

7.3. Ingresos anuales

179



731 Ingresos por ventas.

Precios para venta

180

valor venta IGV Precio Venta

Distribuidor S/. 262,71 | S/. 47,29 S/. 310,00
Consumidor S/. 338,98 | S/. 61,02 | S/. 400,00

Ventas - Casacas de color negro SIN IGV
Canal de venta Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Distribuidor S/.1.288.864,41 | S/. 1.417.855,93 | S/. 1.545.271,19 | S/. 1.669.008,47 | S/. 1.785.915,25
Cliente Final S/, 712542,37|S/. 784.067,80|S/. 854.576,27|S/. 923.050,85|S/. 987.457,63
Total S/. 2.001.406,78 | S/.2.201.923,73 | S/. 2.399.847,46 | S/. 2.592.059,32 | S/. 2.773.372,88

Ventas - Casacas de color azul SIN IGV
Canal de venta Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Distribuidor S/.  423.754,24|S/. 466.313,56 | S/. 508.084,75|S/. 549.067,80|S/. 586.898,31
Cliente Final S/.  234.237,29|S/. 257.966,10(S/. 281.016,95|S/. 303.728,81|S/. 324.745,76
Total S/.  657.991,53|S/. 724.279,66(S/. 789.101,69|S/. 852.796,61|S/. 911.644,07
Total ventas sin IGV | S/. 2.659.398,31 | S/. 2.926.203,39 | S/. 3.188.949,15 | S/. 3.444.855,93 | S/. 3.685.016,95 |
IGV 18% S/, 478.691,69|S/. 526.716,61|S/. 574.010,85(S/. 620.074,07|S/. 663.303,05
Total ventas con IGV| S/. 3.138.090,00 | S/. 3.452.920,00 | S/. 3.762.960,00 | S/. 4.064.930,00 | S/. 4.348.320,00

Figura 212. Resumen de Ingresos por ventas. Fuente: Elaboracion propia.

732.  Recuperacion de capital de trabajo.

Ao 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Ventas 2.659.398,31 | 2.926.203,39 3.188.949,15 | 3.444.855,93 3.685.016,95
Capital de trabajo necesario 173.218 190.596 207.710 224.378 240.021 Ratio
Inversion capital de trabajo (173.218) (17.378) (17.114) (16.668) (15.643) 7%
Recuperacion de capital de trabajo 240.021

Figura 213. Recuperacion de capital. Fuente: Elaboracién propia.




7.3.3. Valor de Desecho Neto del activo fijo.
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INVERSION EN ACTIVOS FIJOS ANO 0

DEPRECIACION

L, . . ) Costo Unitario| Costo Total S/. Costo Total S/.|  Vida Util Contable D ePisclacicn Valor en Libros| Valor de Valor de Utilidad / Impuesto a \{alor
Descripcion Tipo Unidad Cantidad . IGV 18% . Acumulada (5 . L .. larenta29.5 Residual al
s/. (sin IGV) (con IGV) (afios) - (5to afio) Mercado %| Mercado S/. Pérdida -
Afos) % 5to afio

PRODUCCION PRODUCCION
Maquina Recta Maquinaria | Unidad 3 S/ 1,210.00|S/ 3,630.00] S/ 653.40[ S/ 4,283.40 3 S/ 3,630.00] S/ - 15% S/ 54450| S/ 54450 S/ 160.63] S/ 383.87
Maquina Remalladora Maquinaria | Unidad 3 S/ 2,450.00|S/ 7,350.00] S/ 1,323.00] S/ 8,673.00 3 s/ 7,350.00]| s/ - 15% S/ 1,102.50| S/ 1,102.50| S/ 325.24] S/ 777.26
Magquina cortadora Maquinaria | Unidad 1 s/ 1,237.28|S/ 1,237.28|S/ 222.71| S/ 1,459.99 3 s/ 1,237.28] s/ - 15% s/ 18559| S/ 18559 S/ 54.75] S/ 130.84
Cintera Maquinaria | Unidad 1 S/ 16,280.00 | S/ 16,280.00| S/ 2,930.40| S/ 19,210.40 3 S/ 16,280.00| S/ - 15% S/ 2,442.00| S/ 2,442.00| S/ 720.39| S/1,721.61
Computadora Equipo Unidad 2 S/ 1,355.08|S/ 2,710.17|S/ 487.83|S/ 3,198.00 3 s/ 2,71017] s/ - 10% s/ 271.02| s/ 27102 s/ 79.95| S/ 191.07
Aire Acondicionado Equipo Unidad 3 S/ 1,100.85|S/ 3,302.54| S/ 594.46|S/ 3,897.00 3 s/ 330254 s/ - 15% S/ 495.38| S/ 49538 S/ 146.14| S/ 349.24
Mesa de acero Mobiliario Unidad 4 S/ 25424|S/ 1,016.95|S/ 183.05[S/ 1,200.00 3 s/ 1,016.95| S/ - 15% S/ 152.54| S/  152.54| S/ 45.00| S/ 107.54
TOTAL ACTIVOS FIJOS - PRODUCCION S/ 35,526.94| S/ 6,394.85| S/ 41,921.79 |[TOTAL s/ 3552694 S/ - s/ 5,93.53| S/ 5,193.53| S/1,532.09 S/3,661.44
ADMINISTRACION ADMINISTRACION
Computadora Equipo Unidad 2 S/ 1,355.08[S/ 2,710.17[S/ 487.83]S/ 3,198.00 3 s/ 2,71017] s/ - 10% s/ 27102 s/ 271.02[ S/ 79.95] S/ 191.07
Laptop Equipo Unidad 1 S/ 1,355.08|S/ 1,355.08|S/ 243.92[S/ 1,599.00 3 s/ 1,355.08] S/ - 10% s/ 13551| S/ 13551 S/ 39.98[ S/ 95.53
Impresora Multifuncional Equipo Unidad 1 s/ 719.49|s/  719.49|S/ 129.51|S/  849.00 3 s/ 719.49| s/ - 10% s/ 71.95| s/ 71.95| s/ 21.23] s/ 50.72
Aire Acondicionado Equipo Unidad 1 S/ 1,100.85|S/ 1,100.85|S/ 198.15[S/ 1,299.00 3 s/ 1,100.85| S/ - 10% s/ 11008] s/ 110.08| S/ 32.48] s/ 77.61
Cémaras De Seguridad VTA Equipo Unidad 8 s/ 179.98|S/ 1,439.83| S/ 259.17|S/ 1,699.00 3 s/ 1,439.83[ s/ - 10% S/ 143.98[ s/ 14398 s/ 42.48] s/ 101.51
Refrigeradora Equipo Unidad 1 S/ 1,227.97 S/ 1,227.97|S/ 221.03|S/ 1,449.00 3 s/ 1,227.97| s/ - 10% s/ 12280| S/ 122.80| S/ 36.23] S/ 86.57
Escritorios Mobiliario Unidad 6 s/ 211.86|S/ 1,271.19|S/ 228.81|S/ 1,500.00 3 s/ 1,271.19] S/ - 10% s/ 127.12| s/ 12712 s/ 37.50[ S/ 89.62
Armario de melamine Mobiliario Unidad 6 s/ 33898|S/ 2,033.90[S/ 366.10( S/ 2,400.00 3 s/ 2,033.90| S/ - 10% S/ 203.39| S/ 20339 S/ 60.00[ S/ 143.39
Mesa y 4 sillas Ada gris Reyplast | Mobiliario Unidad 5 S/ 25424|S/ 1,271.19|S/ 228.81|S/ 1,500.00 3 s/ 1,271.19] s/ - 10% s/ 127.12|s/ 127.12| s/ 37.50| S/ 89.62
TOTAL ACTIVOS FIJOS - ADMINISTRACION s/ 13,129.66| S/2,363.34| S/ 15,493.00 | TOTAL s/ 13,129.66| S/ - s/ 1,312.97| S/ 1,312.97| s/ 387.33[ s/ 925.64
VENTAS VENTAS
Computadora Equipo Unidad 2 s/ 1,355.08|S/ 2,710.17|S/ 487.83|S/ 3,198.00 3 s/ 2,71017] s/ - 10% s/ 27102 s/ 271.02[ s/ 79.95] S/ 191.07
Laptop Equipo Unidad 1 S/ 1,355.08|S/ 1,355.08|S/ 243.92|S/ 1,599.00 3 S/ 1,355.08] S/ - 10% S/ 13551 S/ 13551| S/ 39.98] S/ 95.53
Impresora Matricial Equipo Unidad 1 S/ 668645/ 668645/ 120.36[S/  789.00 3 s/ 668.64 | S/ - 15% S/ 10030 S/  100.30| S/ 29.59] S/ 70.71
Aire Acondicionado Equipo Unidad 1 S/ 1,100.85|S/ 1,100.85| S/ 198.15[S/ 1,299.00 3 S/ 1,100.85| S/ - 15% S/ 16513 S/ 165.13| S/ 48.71| S/ 116.41
TOTAL ACTIVOS FIJOS - VENTAS s/ 5,834.75| S/1,050.25| S/ 6,885.00 | TOTAL s/ 5834.75| S/ - S/ 67195 S/ 671.95| S/ 198.23| S/ 473.72
[ToTAL ACTIVOS FuOs [ 'S/ 54,491.35] 5/9,808.44] S/ 64,299.79 | TOTAL DEPRECIACION [ 'S/ 54,491.35] s/ - [s/ 717845 s/ 7,178.45] s/2,117.64] S/ 5,060.81

Figura 214. Cuadro de valor desecho neto del activo fijo. Fuente: Elaboracién propia.




7.4. Costos y gastos anuales
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741.  Egresos desembolsables
7.4.1.1. Presupuesto de materias primas e insumos.
Descripccion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Compras S/, 5.491,57| S/.770.780,21 | S/.858.842,18 | S/.921.572,78 | S/.995.321,96 | S/. 1.074.948,31
Ventas S/. 2.659.398,31 | S/. 2.926.203,39 | S/. 3.188.949,15 | S/. 3.444.855,93 | S/. 3.685.016,95

%

29%

29%

29%

29%

29%

Figura 215. Presupuesto de materia primas e insumos. Fuente: Elaboracion propia.

7.4.1.2.  Presupuesto de Mano de Obra Directa.
Descripccion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Operario de ProduccionTextil Recta S, 7.82530|S/.  93.903,60 | S/. 93.90360|S/. 93.903,60|S/. 93.903,60|S/.  93.903,60
Operario de ProduccionTextil Remallador S, 7.82530|S/. 93.903,60|S/. 93.903,60|S/. 93.903,60|S/. 93.903,60|S/.  93.903,60
Operario de Produccion Tecnologica S/, 7.042,77|S/. 8451324|S/. 84513,24|S/. 84513224|S/. 8451324|S/. 84.513,24
Cortador S, 1.956,33|S/. 2347590 |S/. 23.47590|S/. 23.47590|S/. 23.47590|S/.  23.475,90
Habilitador SI.  469518|S. 56.342,16|S/. 56.342,16|S/.  56.342,16|S/.  56.342,16 |S/.  56.342,16
Total S/.29.344,88 | S/.352.138,50 | S/.352.138,50 | S/.352.138,50 | S/.352.138,50 | S/. 352.138,50
Ventas S/.2.659.398,31 | S/. 2.926.203,39 | S/. 3.188.949,15 | S/. 3.444.855,93 | S/. 3.685.016,95
% 13% 12% 11% 10% 10%
Figura 216. Presupuesto de mano de obra directa. Fuente: Elaboracion propia.
7.4.1.3.  Presupuesto de costos indirectos.
Descripccion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Materia Prima Sl. 16393|S/.  2301457|S/.  25.64328|S/.  27.516,74|Sl.  29.718,67|S.  32.09558
Mano de Obra S/. 5.216,87 | S/. 62.602,40 | S/. 62.602,40 | S/. 62.602,40 | S/. 62.602,40 | S/. 62.602,40
Mantenimiento S, 3.00000|S.  3.000,00|S.  3.00000]S.  3.00000]S/.  3.000,00
Utiles de Limpieza S/ 8.114,76 | S/. 8.114,76 | S/. 8.114,76 | SI. 8.114,76 | S/. 8.114,76
Servicios Sl 22.05449|S/.  22.05449|S.  22.054,49|S/.  22.05449|S/.  22.054,49
Alquiler S/, 136.751,40| S/. 136.751,40 | S/. 136.751,40 | S/. 136.751,40| S/. 136.751,40
Reposicion de Herramientas S/. 2.845,76 | S/. 2.961,02| S/. 2.855,93| S/. 2.961,02| S/. 3.045,76
Reposicion de Utensilios S/. 350,00 | S/. 350,00 S/. 565,25 | S/. 350,00 S/. 360,17

Servicios Tercerizados

S/. 125.100,00

S/. 125.100,00

S/. 125.100,00

S/. 125.100,00

S/. 125.100,00

Total

S/.  383.833,38

S/.  386.577,35

S/.  388.560,97

S/.  390.652,73

S/.  393.124,56

Ventas

S/. 2.659.398,31

S/. 2.926.203,39

S/. 3.188.949,15

S/. 3.444.855,93

S/. 3.685.016,95

%

14%

13%

12%

11%

11%

Figura 217. Presupuesto de costos indirectos. Fuente: Elaboracion propia.
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7.4.1.4. Presupuesto de gastos de administracion.
Descripccion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Planilla S/. 16.302,71|S/. 195.632,50 | S/. 195.632,50 [ S/. 195.632,50 [ S/. 195.632,50 [ S/. 195.632,50
Utilies de oficina Sl. 1.282,19 | S/. 1.282,19 | S/. 1.282,19 | S/. 1.282,19 | S/. 1.282,19
Mantenimiento S/. 754,24 | SI. 754,24 | S/. 754,24 | S/. 754,24 | S/. 754,24
Utiles de limpieza Sl 954,68 | S/. 954,68 | S/. 954,68 | S/. 954,68 | S/. 954,68
Servicios S/. 2.594,65 | S/. 2.594,65 | S/. 2.594,65 | S/. 2.594,65 | S/. 2.594,65
Alquiler S/. 16.088,40 | S/. 16.088,40 | S/. 16.088,40 | S/. 16.088,40 | S/. 16.088,40
Reposicion de Herramientas Sl. 127,12 | S/. 127,12 | S/. 127,12 | S/. 127,12 | S/. 127,12
Reposicion de Utensilios Sl 10,17 | SI. 10,17 | S/. 185,59 | S/. 10,17 | S/. 162,71
Servicios Tercerizados Sl 48.600,00 | S/. 48.600,00 | S/. 48.600,00 | S/. 48.600,00 | S/. 48.600,00
Total S/.  266.043,94 | S/. 266.043,94 | S/. 266.219,36 | S/. 266.043,94 | S/. 266.196,48
Ventas S/. 2.659.398,31 | S/. 2.926.203,39 | S/. 3.188.949,15 | S/. 3.444.855,93 | S/. 3.685.016,95
% 10% 9% 8% 8% 7%
Figura 218. Presupuesto de gastos de administracion. Fuente: Elaboracién propia.
7.4.15. Presupuesto de gastos de ventas.
Descripccion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Planilla S/.  6.521,08| S/. 78.253,00 | S/. 78.253,00 | S/. 78.253,00 | S/. 78.253,00 | S/. 78.253,00
Utiles de oficina Sl. 549,51 | S/. 549,51 S/. 549,51 | S/. 549,51 S/. 549,51
Mantenimiento Sl. 669,49 | S/. 669,49 | S/. 669,49 | S/. 669,49 | S/. 669,49
Utiles de limpieza Sl. 477,34 | SI. 477,34 | SI. 477,34 | SI. 477,34 SI. 477,34
Servicios S/. 1.297,32 | S/. 1.297,32 | S/. 1.297,32 | S/. 1.297,32 | S/. 1.297,32
Alquiler S/. 8.044,20 | S/. 8.044,20 | S/. 8.044,20 | S/. 8.044,20 | S/. 8.044,20
Publicidad S/.  446.704,00| S/. 437.504,00 | S/. 437.504,00 | S/. 437.504,00| S/. 437.504,00
Servicios Tercerizados Sl. 6.300,00 | S/. 6.300,00 | S/. 6.300,00 | S/. 6.300,00 | S/. 6.300,00
Total S/. 542.294,86 | S/. 533.094,86 | S/. 533.094,86 | S/. 533.094,86 | S/. 533.094,86
Ventas S/. 2.659.398,31 | S/. 2.926.203,39 | S/. 3.188.949,15| S/. 3.444.855,93 | S/. 3.685.016,95
% 20% 18% 17% 15% 14%
Figura 219. Presupuesto de gastos de ventas. Fuente: Elaboracién propia.
742. Egresos no desembolsables
74.21. Depreciacion.
Descripccion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
PRODUCCION S/. - S/. - S/. 11.842,31 | S/. 11.842,31 | S/. 11.842,31 | S/. -
ADMINISTRACION S/. 4.376,55 | S/. 4.376,55 | S/. 4.376,55
VENTAS S/. 1.944,92 | S/. 1.944,92 | S/. 1.944,92
Total S/. - S/. 18.163,78 | S/. 18.163,78 | S/. 18.163,78 | S/. -
Figura 220. Resumen de depreciacién. Fuente: Elaboracion propia.
7.4.2.2.  Amortizacion de intangibles.
Amortizacion de intangibles
Descripccion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
PRODUCCION S 408.78
ADMINISTRACION IR 3,040 40
VENTAS 5 460 89
Total S/, 3,910.07 | §/. - S/, - S/ - S/ -

Figura 221. Amortizacién de intangibles. Fuente: Elaboracién propia.
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743, Costo de produccién unitario y costo total unitario.
744. Costos fijos y variables unitarios.

De P 0 Ano O ANo ANO ANO ANo 4 ANo
Venta en Unidades 9312 10246 11166 12062 12903
Materia Prima S/.770.780,21 | S/.858.842,18 | S/.921.572,78 | S/.995.321,96 | S/.1.074.948,31
Mano de Obra Directa S/. 352.138,50 S/. 352.138,50 S/. 352.138,50 S/. 352.138,50 S/. 352.138,50
Costos Indirectos de Fabricacion S/. 383.833,38 S/. 386.577,35 S/. 388.560,97 S/. 390.652,73 S/. 393.124,56
Total Costo de Produccion S/. 1.506.752,09 | S/. 1.597.558,03 | S/. 1.662.272,26 | S/. 1.738.113,20 | S/. 1.820.211,38
Costo Unitario de Produccion S/. 161,81 | S/. 155,92 | S/. 148,87 | S/. 144,10 S/. 141,07
Gasto de Administracion S/. 266.043,94 S/. 266.043,94 S/. 266.219,36 S/. 266.043,94 S/. 266.196,48
Gasto de Ventas S/. 542.294,86 S/. 533.094,86 S/. 533.094,86 S/. 533.094,86 S/. 533.094,86
Depreciacion de Activo Fijo Sl. - S/ 18.163,78| S/. 18.163,78 | S/. 18.163,78| S/. -
Amortizacion de Intangibles Sl. 3.910,07 | S/. - S/. - S/. - S/. -
Costo Total S/.2.319.000,95 | S/. 2.414.860,61 | S/. 2.479.750,26 | S/. 2.555.415,78 | S/. 2.619.502,71
Costo de Produccion unitario S/. 249,03 | S/. 235,69 | S/. 222,08 | S/. 211,86 | S/. 203,02
Costo fijos y variables unitarios

osto 0 Ano O ANo ANo ANo ANo 4 ANo

Venta en Unidades 9312 10246 11166 12062 12903
Mano de Obra S/. 273.88550|S/. 273.88550|S/. 273.88550(S/. 273.88550|S/. 273.885,50
Costos Indirectos Fijos S/. 361.778,89|S/. 364.522,86|S/. 366.506,49|S/. 368.598,25| S/. 371.070,08
Servicios S/. 3.891,97 | S/. 3.891,97 | S/. 3.891,97| S/. 3.891,97| S/. 3.891,97
Alquiler S/. 160.884,00|S/. 160.884,00|S/. 160.884,00( S/. 160.884,00| S/.  160.884,00
Depreciacion de Activo Fijo S/. - S/. 18.163,78 | S/. 18.163,78| S/. 18.163,78| S/. -
Amortizacion de Intangibles Sl. 3.910,07 | S/. - Sl. - S/. - S/. -
Utilies de oficina S/. 1.831,69| S/. 1.831,69| S/. 1.831,69| S/. 1.831,69] S/. 1.831,69
Mantenimiento S/. 1.423,73| SI. 1.423,73| S/. 1.423,73| SI. 1.423,73]| S/. 1.423,73
Utiles de limpieza S/. 1.432,02 | S/. 1.432,02 | S/. 1.432,02| S/. 1.432,02| S/. 1.432,02
Reposicion de Herramientas Sl. 127,12 S/. 127,12 S/. 127,12 S/. 127,12| S/. 127,12
Reposicion de Utensilios S/. 10,17 | S/. 10,17 | S/. 185,59 | S/. 10,17 S/. 162,71
Servicios Tercerizados S/. 54.900,00 | S/.  54.900,00| S/. 54.900,00 | S/. 54.900,00| S/.  54.900,00
Total Costo Fijo S/. 864.075,16 | S/. 881.072,84|S/. 883.231,89| S/. 885.148,23| S/.  869.608,82
Costo Fijo Unitario S/. 92,79 | S/. 85,99 | S/. 79,10 S/. 73,38 S/. 67,40

Costo variables Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Materia Prima

S/. 770.780,21

S/. 858.842,18

S/. 921.572,78

S/. 995.321,96

S/. 1.074.948,31

Mano de Obra

S/. 352.138,50

S/. 352.138,50

S/. 352.138,50

S/. 352.138,50

S/. 352.138,50

Servicios

S/.  22.054,49

S/.  22.054,49

S/.  22.054,49

S/.  22.054,49

S/.  22.054,49

Publicidad

S/. 446.704,00

S/. 437.504,00

S/. 437.504,00

S/. 437.504,00

S/. 437.504,00

Total Costo Variable

S/. 1.591.677,19

S/. 1.670.539,17

S/. 1.733.269,77

S/. 1.807.018,95

S/. 1.886.645,30

Costo Fijo Unitario

S/. 170,93

S/. 163,04

S/. 155,23

S/. 149,81

S/. 146,22

[Costo Total

[sl. 263,72] Sl.

249,03] s/.

234,33] s/.

223,19] s/.

213,61

Figura 222. Resumen de costos fijos y variables. Fuente: Elaboracién propia.
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Capitulo VII1I: Estados financieros proyectados

8.1. Premisas del Estado de Ganancias y Pérdidas y del Flujo de Caja.

Ingresos por Ventas S/.3.138.090,00 | S/. 3.452.920,00 | S/. 3.762.960,00 | S/. 4.064.930,00 | S/. 4.348.320,00
(-) Costos operativos S/.2.934.899,46 | S/. 3.215.325,18 | S/. 3.385.876,62 | S/. 3.560.776,53 | S/. 3.739.691,02
(-) Materia Prima S/. 909.520,65 | S/. 1.013.433,77| S/. 1.087.455,89 | S/. 1.174.479,92| S/. 1.268.439,01
(-) Mano de Obra Directa S/. 41552343|S/. 41552343|S/. 415523,43|S/. 415523,43|S/. 415.523,43
(-) Costos Indirectos S/. 452.923,38|S/. 456.161,27|S/. 458.501,95|S/. 460.970,23 | S/.  463.886,99
(-) Gastos Administrativos S/. 313.931,84|S/. 313.931,84|S/. 314.138,84|S/. 313.931,84|S/. 314.111,84
(-) Gastos de Venta S/. 639.907,94 | S/. 629.051,94|S/. 629.051,94|S/. 629.051,94|S/. 629.051,94
(-) Impuesto a la Renta S/. 25.48545|S/. 138.999,87|S/. 197.367,42|S/. 250.538,60|S/. 303.973,39
(-) Pago de IGV S/. 177.606,76 | S/. 248.223,05|S/. 283.837,15|S/. 316.280,58 | S/.  344.704,43
FLUJO DE CAJA OPERATIVO S/.  203.190,54 | S/. 237.594,82|S/. 377.083,38|S/. 504.153,47|S/. 608.628,98
Activo fijo depreciable S/.-64.299,79
Activo Intangible S/.-4.613,88
Gastos pre-operativos S/.-266.413,41
Inventarios S/. -6.673,49
Capital de trabajo S/.-173.218,00( S/. -17.378,16 | S/. -17.113,76 | S/. -16.668,30| S/.  -15.642,72| S/. 240.020,94
Recuperacion de garantia S/.  26.814,00
Valor salvamento activo fijo + Igv S/. 5.971,75
FLUJO DE CAPITAL S/.-515.218,56 | S/. -17.378,16 [ S/. -17.113,76 | S/. -16.668,30 | S/.  -15.642,72|S/. 272.806,69
FLUJO DE CAJA ECONOMICO S/.-515.218,56 | S/. 185.812,38 | S/. 220.481,07 | S/. 360.415,07 [ S/. 488.510,76 | S/. 881.435,66
Préstamo 115.542
Cuotas de reembolso del préstamo S/, -41.229,60|S/. -20.614,80
Escudo Fiscal S/. 7.436,83 | S/. 2.213,18
FLUJO DEL SERVICIO DE LA DEUDA S/.115.541,65 | S/.  -33.792,77 | S/.  -18.401,62 | S/. - S/. - S/. -
FLUJO DE CAJA FINANCIERO S/.-399.676,91 | S/. 152.019,61 [ S/. 202.079,45|S/. 360.415,07 [ S/. 488.510,76 | S/. 881.435,66

Figura 223. Premisa del estado de ganancias y pérdidas y del flujo de caja. Fuente: Elaboracién propia.

8.2. Estado de Ganancias y Pérdidas sin gastos financieros.

Ventas S/.2.659.398,31 | S/. 2.926.203,39 | S/. 3.188.949,15 | S/. 3.444.855,93 | S/. 3.685.016,95
(-) Costo de Ventas S/. 1.506.752,09 | S/. 1.597.558,03 | S/. 1.662.272,26 | S/. 1.738.113,20 | S/. 1.820.211,38
(-) Materia Prima S/. 770.780,21|S/. 858.842,18 | S/. 921.572,78|S/. 995.321,96 | S/. 1.074.948,31
(-) Mano de Obra S/. 352.138,50 | S/. 352.138,50 | S/. 352.138,50 | S/. 352.138,50 | S/. 352.138,50
(-) Costos Indirectos S/. 383.833,38|S/. 386.577,35|S/. 388.560,97 | S/. 390.652,73|S/. 393.124,56
Utilidad Bruta S/.1.152.646,22 | S/. 1.328.645,36 | S/. 1.526.676,89 | S/. 1.706.742,74 | S/. 1.864.805,57
(-) Gastos Operativos S/.1.026.098,07 | S/. 817.302,58|S/. 817.478,00|S/. 817.302,58 | S/. 799.291,34
(-)Gastos Administrativos S/. 266.043,94 | S/. 266.043,94|S/. 266.219,36 | S/. 266.043,94 | S/. 266.196,48
(-)Gastos de Venta S/. 542.294,86 | S/. 533.094,86 | S/. 533.094,86 | S/. 533.094,86 | S/. 533.094,86
(-)Depreciacion Activo Fijo S/. - |S/. 18163,78|S/. 18.163,78|S/. 18.163,78| S/. -
(-)Amortizacién de Intangibles S/. 3.910,07 | S/. - | S - | Sl - | S -
(-) Amortiz. Gasto Pre Operativo y AF no depreciable S/.  213.849,20 | S/. - | S - | S - | Sl -
Utilidad Operativa S/. 126.548,15|S/. 511.342,78|S/. 709.198,89 | S/. 889.440,16 | S/. 1.065.514,23
(+) Ingresos Financieros
(-) Gastos Financieros
(-) Pérdida Venta Activo Fijo(Valor en libros)
(+) Otros Ingresos (Valor salvamento) S/. 5.060,81
Resultado antes de I. Renta S/. 126.548,15|S/. 511.342,78|S/. 709.198,89 | S/. 889.440,16 | S/. 1.070.575,04
(-) Impuesto a la Renta 10% 15 UIT S/. 6.075,00 | S/. 6.075,00 | S/. 6.075,00 | S/. 6.075,00 | S/. 6.075,00
(-) Impuesto a la Renta 29.5% 16 UIT S/ 19.410,45|S/. 132.924,87|S/. 191.292,42|S/. 244.463,60|S/. 297.898,39
Resultado Neto S/. 101.062,70|S/. 372.342,91|S/. 511.831,47|S/. 638.901,56 | S/. 766.601,65

Figura 224. Estado de ganancias y pérdidas sin gastos financieros. Fuente: Elaboracién propia.
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8.3. Estado de Ganancias y Pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal.

Ventas S/. 2.659.398,31 | S/. 2.926.203,39 | S/. 3.188.949,15 | S/. 3.444.855,93 | S/. 3.685.016,95

(-) Costo de Ventas S/. 1.506.752,09 | S/. 1.597.558,03 | S/. 1.662.272,26 | S/. 1.738.113,20 | S/. 1.820.211,38
(-) Materia Prima S/. 770.780,21|S/. 858.842,18|S/. 921.572,78|S/. 995.321,96| S/. 1.074.948,31
(-) Mano de Obra S/. 352.138,50|S/. 352.138,50| S/. 352.138,50|S/. 352.138,50| S/. 352.138,50
(-) Costos Indirectos S/. 383.833,38|S/. 386.577,35|S/. 388.560,97|S/. 390.652,73|S/. 393.124,56

Utilidad Bruta S/.1.152.646,22 | S/. 1.328.645,36 | S/. 1.526.676,89 | S/. 1.706.742,74 | S/. 1.864.805,57

(-) Gastos Operativos S/.1.026.098,07 | S/. 817.302,58| S/. 817.478,00|S/. 817.302,58|S/. 799.291,34
(-) Administrativos S/. 266.043,94|S/. 266.043,94|S/. 266.219,36| S/. 266.043,94| S/. 266.196,48
(-) De Ventas S/. 542.294,86|S/. 533.094,86|S/. 533.094,86|S/. 533.094,86|S/. 533.094,86
(-) Depreciacion S/. - |S/. 18.163,78|S/. 18.163,78(S/.  18.163,78( S/. -

(-)Amortizacion de Intangibles S/, 213.849,20

(-) Amortiz. Gasto Pre Operativo y AF no depre| S/. 3.910,07 | S/. - Sl - Sl - S/. -

EBIT o Resultado Operativo S/. 126.548,15|S/. 511.342,78|S/. 709.198,89|S/. 889.440,16 | S/. 1.065.514,23

(+) Ingresos Financieros

(-) Gastos Financieros Sl 25.209,58 | S/. 7.502,31

(-) Pérdida Venta Activo Fijo(Valor en libros)

(+) Otros Ingresos (Valor salvamento) S/. 5.060,81

Resultado antes de I. Renta S/. 101.338,57|S/. 503.840,47|S/. 709.198,89|S/. 889.440,16 | S/. 1.070.575,04

(-) Impuesto a la Renta 10% 15 UIT S/. 6.075,00| S/. 6.075,00| S/. 6.075,00| S/. 6.075,00| S/. 6.075,00

(-) Impuesto a la Renta 29.5% 16 UIT S/.  11.973,63|S/. 130.711,69|S/. 191.292,42|S/. 244.463,60|S/. 297.898,39

Figura 225. Estado de ganancias y pérdidas con financiamiento y escudo fiscal. Fuente: Elaboracion propia.

8.4. Flujo de Caja operativa, capital, econdmica, servicio de la deuda y financiamiento.

Ingresos por Ventas S/. 3.138.090,00 | S/. 3.452.920,00 | S/. 3.762.960,00 | S/. 4.064.930,00 | S/. 4.348.320,00
(-) Costos operativos S/.2.934.899,46 | S/. 3.215.325,18 | S/. 3.385.876,62 | S/. 3.560.776,53 | S/. 3.739.691,02
FLUJO DE CAJA OPERATIVO S/.203.190,54 | S/.237.594,82 |S/.377.083,38 |S/.504.153,47 | S/.608.628,98
FLUJO DE CAPITAL S/.-515.218,56 | S/.-17.378,16 S/.-17.113,76 | S/.-16.668,30 S/. -15.642,72 S/. 272.806,69
FLUJO DE CAJA ECONOMICO S/.-515.218,56 | S/.185.812,38 | S/.220.481,07 |S/.360.415,07 |S/.488.510,76 | S/.881.435,66
FLUJO DEL SERVICIO DE LA DEUDA S/.115.541,65 | S/.-33.792,77 S/.-18.401,62 | S/. - |sL - | s =
FLUJO DE CAJA FINANCIERO S/.-399.676,91 | S/.152.019,61 | S/.202.079,45 |S/.360.415,07 |S/.488.510,76 | S/.881.435,66

Figura 226. Resumen de flujo de caja del afio 0 al afio 5. Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo IX: Evaluacion econémico financiera
9.1. Calculo de la tasa de descuento

911 Costo de oportunidad

9.11.1. CAPM

[ concewo ]  Bawe [ siga [ Dao
Rendimiento del Mercado Rendimiento USA (S&P 500) - Damodaran 2007-2016 RM 8,64%
Tasa Libre de Riesgo Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran 2007-2016 TLR 5,03%
% Capital Propio Estructura de financiamiento del proyecto E 75,82%
% Financiamiento Estructura de financiamiento del proyecto D 24,18%
Tasa Impuesto a la Renta Leagislacion Vigente | 29,50%
Beta Desapalancada Apparel BD 0,67
Riesgo Pais BCR RP 1,14%
Beta Apalancado BA = BD*{[1+(D/E)]*(1-1)} BA 0,63

Costo Capital Propio a/ KP = TLR+[BA*(RM-TLR)]+RP 8,44%

Costo Capital Propio Ajustado b/ KP1 = KP+RTN+RN

Figura 227. Determinacion del CAPM. Fuente: Elaboracion propia.

9.1.1.2. COK
El cok hallado es de 36.06%, esto quiere decir que es la tasa minima que esperamos como

retorno de nuestra inversion para poder crear valor.

Aneth Garcia Desposito en Plazo Fijo 15,00%
Angelica Fondos Mutuos 13,00%
Luis Leyva 10,00%
Jose Mamani 10,00%
Norma Obispo 15,00%
Miker Obispo 18,00%

Factor de riesgo

Figura 228. Determinacién del COK. Fuente: Elaboracion propia.
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Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC).

188

Nuestro Wacc nos sale 32.21%, y nos quiere decir que es el costo de las fuentes de inversion

de nuestro proyecto.

Deuda capital de trabajo

Concepto

Monto
S/, 115,541.65

% Costo neto  wacc

28.54%

22.56%

6.44%

Patrimonio

S/. 289,244 31

9.2. Evaluacién econdmica financiera

921

FLUJO ECONOMICO

Indicadores de Rentabilidad

(515.219)

185.812

71.46%

404,786

220.481 360.415

488.511

36.06% 2577%

881.436

32,80%

wacc

36,06%

cok propio

FLUJO FINANCIERO

(399.677)

152.020

202.079 360.415

488.511

881.436

Figura 229. Indicadores de rentabilidad. Fuente: Elaboracion propia.

9.2.1.1. VANE y VANF.

El van econdmico es de 274146.87 y el van financiero es de 295881.46 podemos concluir que

en ambos casos son positivos por lo cual el proyecto crea valor por lo tanto es totalmente viable.

274.146.87 |
205.881.46

Figura 230. VANE y VANF.

Fuente: Elaboracion propia.

9.2.1.2. TIRE y TIRF, TIR modificado.

Los resultados de la TIR econdmica y financiera, asi como nuestra TIR modificada econémica

y financiera son mayores que el WACC esto quiere decir que proyecto es totalmente viable.

52520 |
62.81%

Figura 231. TIRE y TIRF.

Fuente: Elaboracién propia.
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4355% |
49,69%

Figura 232. TIRME y TIRMF.

Fuente: Elaboracion propia.
9.2.1.3. Periodo de recuperacion descontado.
El Periodo de recupero descontado de nuestro flujo econémico (cada flujo a valor presente)

nos sale 3 afios y 7 meses en el econdmico mientras que en el financiero nos da como resultado,

3 afos y 3 meses.

Periodo de Recuperacién a partir de Flujos Descontados

(515.219) 139.923 125.026 153.902 157.083 213.432
(515.219) (375.296)]  (250.270) (96.368) 60.715 274.147

Periodo de Recupero Econémico 3,61 afios

Equivalente a: 3 afios 7 meses

(399.677) 111.730 109.159 143.091 142.545 189.033
(399.677) (287.947) (178.788) (35.697) 106.848 295.881
Periodo de Recupero Financiero 3,25 afios
3 afios 3 meses

Equivalente a:

Figura 233. Periodo de recuperacién econémico y financiero. Fuente: Elaboracion propia.
9.2.1.4. Anélisis Beneficio / Costo (B/C).
El andlisis costo beneficio econémico nos da como resultado que por cada sol de inversion se

recibe 1.53 soles mientras que el andlisis costo beneficio financiero nos da como resultado que

por cada sol de inversiéon se recibe 1.73 soles.

1,53
1,74

Figura 234. Analisis de costos beneficio. Fuente: Elaboracién propia.




9.2.2. Analisis del punto de equilibrio

9.2.2.1. Costos variables, Costos fijos.
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Materia Prima S/. 770.780,21|S/.  858.842,18|S/.  921.572,78|S/.  995.321,96 | S/. 1.074.948,31
Mano de Obra S/. 352.138,50 | S/. 35213850 | S/.  352.138,50| S/.  352.138,50| S/.  352.138,50
Servicios S/. 22.054,49| S/. 22.054,49 | S/. 22.054,49 | S/. 22.054,49 | S/. 22.054,49
Publicidad S/. 446.704,00 | S/.  437.504,00 | S/.  437.504,00 | S/.  437.504,00| S/.  437.504,00

Mano de Obra S/. 273.885,50 | S/.  273.885,50 | S/.  273.885,50 | S/.  273.885,50 | S/.  273.885,50
Costos Indirectos Fijos S/. 361.778,89 | S/.  364.522,86 | S/. 366.506,49 [ S/. 368.598,25 S/.  371.070,08
Servicios S/. 3.891,97 | S/. 3.891,97 | S/. 3.891,97 | S/. 3.891,97 | S/. 3.891,97
Alquiler S/. 160.884,00 | S/.  160.884,00 | S/.  160.884,00 | S/.  160.884,00 | S/.  160.884,00
Depreciacion de Activo Fijo S/. - | S 18.163,78 | S/. 18.163,78 | S/. 18.163,78 | S/. -

Amortizacion de Intangibles S/ 3.910,07 | S/. - |S. - | Sl - | S/ -

Utilies de oficina S/. 1.831,69 | S/. 1.831,69 | S/. 1.831,69 | S/. 1.831,69 | S/. 1.831,69
Mantenimiento S/. 1.423,73 | SI. 1.423,73 | S/. 1.423,73 | S/. 1.423,73 | S/. 1.423,73
Utiles de limpieza S/. 1.432,02 | S/. 1.432,02 | S/. 1.432,02 | S/. 1.432,02 | S/. 1.432,02
Reposicion de Herramientas S/. 127,12 | S/. 127,12 | S/. 127,12 | S/. 127,12 | S/. 127,12
Reposicion de Utensilios S/. 10,17 | S/. 10,17 | S/. 185,59 | S/. 10,17 | S/. 162,71
Servicios Tercerizados S/. 54.900,00 | S/. 54.900,00 | S/. 54.900,00 | S/. 54.900,00 | S/. 54.900,00

Figura 235. Costos variables y fijos necesarios para el punto de equilibrio. Fuente: Elaboracion propia.

9.2.2.2. Estado de resultados (costeo directo).

Ventas S/. 2.659.398,31 | S/. 2.926.203,39| S/. 3.188.949,15| S/. 3.444.855,93| S/. 3.685.016,95
(-) Costos Variables S/. 1591.677,19 | S/. 1.670.539,17 | S/. 1.733.269,77 | S/. 1.807.018,95| S/.  1.886.645,30
Margen de Contribucién S/. 1.067.721,11 | S/. 1.255.664,22 | S/. 1.455.679,38 | S/. 1.637.836,99 | S/. 1.798.371,65
(-) Costos Fijos S/. 864.075,16 | S/. 881.072,84 | S/. 883.231,89 | S/. 885.148,23 | S/. 869.608,82
Utilidad Operativa S/. 203.645,95 | S/. 374.591,38 | S/. 572.447,49 | S/. 752.688,76 | S/. 928.762,83
Figura 236. Costeo directo. Fuente: Elaboracion propia.
9.2.2.3. Estimacion y analisis del punto de equilibrio en unidades.
Se determina las cantidades minimas a producir para tener resultados neutrales.
Punto de Equilibrio (Unidades) 7536 7189 6775 6519 6239

Figura 237. Punto de equilibrio en unidades proyectado desde el afio 1 al 5. Fuente: Elaboracién propia.
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9.2.2.4. Estimacion y analisis del punto de equilibrio en nuevos soles.
Se requiere vender minimo S/. 2°152,193.00 nuevos soles para poder cubrir todo los gastos

realizados y la empresa no tengan perdidas ni ganancias.

Punto de Equilibrio (Soles) S/.2.152.193,00 | S/. 2.053.140,00 | S/. 1.934.903,00 | S/. 1.861.799,00 | S/. 1.781.820,00

Figura 238. Punto de equilibro en soles proyectado desde el afio 1 al 5. Fuente: Elaboracion propia.

9.3. Andlisis de sensibilidad y de riesgo

931 Variables de entrada.

Para el analisis de sensibilidad se tomara como variable lo siguiente:
e Precios de venta Cliente y distribuidor.
e Costo de fabricacion.
e Demanda.

932 Variables de salida.

Las variables de salidas son:
e TIRE
e TIRF
e VANE

e VANF
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933. Anadlisis unidimensional.

Se realizara un analisis unidimensional al precio para determinar hasta qué precio podria

soportar en distribuidor y cliente directo para efectos del ejercicio se toma de color verde los

numeros positivos que tendra el VAN para que el proyecto sea viable.

Precio Distribuidor
VANE 274146,8747| S/. 310,00 S/. 300,00( S/. 290,00/ S/. 280,00/ S/. 270,00
Precio cliente [ S/. 400,00 -33646,03253 -341505,933 -767638,3506
Precio Distribuidor
VANF 295881,4577| S/. 310,00/ S/. 300,00( S/. 290,00/ S/. 280,00 S/. 270,00
Precio cliente [ S/. 400,00 -282298,633 -683917,6483
Precio Distribuidor
TIRE 52,52%| S/. 310,00/ S/. 300,00( S/. 290,00/ S/. 280,00 S/. 270,00
Precio cliente | S/. 400,00 -24,42%
Precio Distribuidor
TIRF 62,81%| S/. 310,00 S/. 300,00( S/. 290,00 S/. 280,00 S/. 270,00
Precio cliente | S/. 400,00 -23,85%
Figura 240. Anélisis unidimensional por precio de distribuidor. Fuente: Elaboracion propia.
Precio Cliente directo
VANE 274146,875( S/. 400,00 |S/.390,00 |S/.380,00 |S/.370,00 [S/.360,00
Precio Distribuidor | S/. 310,00 -3069,22789 | -187354,601
Precio Cliente directo
VANF 295881,458( S/. 400,00 |S/.390,00 |S/.380,00 |S/.370,00 |S/.360,00
Precio Distribuidor | S/. 310,00 -137909,385
Precio Cliente directo
TIRE 52,52%| S/.400,00| S/.390,00| S/.380,00( S/.370,00| S/.360,00
Precio Distribuidor | S/. 310,00
Precio Cliente directo
TIRF 62,81%| S/.400,00] S/.390,00( S/.380,00| S/.370,00( S/.360,00
Precio Distribuidor | S/.310,00

Figura 239. Andlisis unidimensional por precio de cliente directo. Fuente Elaboracién propia.
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Se realiza el andlisis multidimensional bajo 3 escenarios que permite identificar la mejor

situacion, la actual y la pesimista. Resolviendo el precio adecuado para la venta de nuestro

producto.

TIPOS DE ESCENARIOS

OPTIMISTA PESIMISTA
Precio Distribuidor | S/. 385,00( S/. 345,00 S/. 270,00( S/. 230,00
Precio Cliente S/. 500,00( S/. 450,00 S/. 350,00( S/. 300,00
VANE 1503509,173 862894,5184 -366776,925 -1117857,626
VANF 1447549,956 847932,7617 -306467,4941 -1026909,667
TIRE 143,23% 95,37% 6,30% -34,01%
TIRF 176,57% 115,57% 9,26% -33,86%

Figura 241. Escenario de analisis multidimensional. Fuente: Elaboracion propia.

935. Variables criticas del proyecto.

El valor critico del proyecto radica en los precios de venta del producto, debido a que si el

precio del producto llega a bajar a S/. 270 nuevos soles distribuidor y S/.350 nuevos soles

cliente, tendriamos perdida y el proyecto no seria viable.

936. Perfil de riesgo.

De acuerdo a nuestro estudio de mercado realizado, el perfil de riesgo es contribuyente a la

viabilidad del producto por lo que nuestra aceptacion del producto al mercado fue de un 95.40%

determinado para la compra directa de nuestro producto por los diversos canales de distribucion.
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Capitulo X: Conclusiones y Recomendaciones
10.1. Conclusiones

De acuerdo al estudio de mercado realizado el producto demostro tener un impacto en la
comunidad motera siendo aceptado por un 95,40% de las personas encuestas. Siendo asi un
producto innovador y de alto intereses, que permite contribuir en disminuir los accidentes de
transitos, asi como también brindar seguridad a los moteros, por medio del proyecto se determiné
que este plan de negocio es altamente rentable, gracias a los bajos costos de fabricacién
permitiendo tener margenes altos de ganancias.

10.2. Recomendaciones

Formar alianzas estratégicas con nuestros proveedores de insumos.

Realizar el programa de Responsabilidad Social Empresarial, a partir del ler afio de operacién
para ir mejorando la gestion de la empresa.

Es recomendable que, durante el proceso de inicio de la empresa, se tenga una evaluacion del
producto, realizando una encuesta breve de los productos a nuestros compradores, con el fin de
verificar la aceptacion o no de estas, para que asi, ante una respuesta negativa, podamos re
evaluar el producto y no perder a nuestros clientes y futuros clientes.

Al momento de la realizacion del Samplig durante el segundo afio hasta el cuarto, estos deben
ser enfocados en un porcentaje mayor a las empresas que nos aceptaron en la encuesta, pero que
aln no son nuestros clientes. Mientras que el Gltimo afo, utilizar este sampling, en mayor

porcentaje a las empresas que no estan dentro de nuestros clientes potenciales.
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ANEXO

Transcripcién de Focus group

Transcripcién del Focus Group

Moderador: Chicos buenas noches que tal, mi nombre es José Mamani Garay y en esta
ocasion vamos a debatir un poco sobre sus experiencias sobre el tema de manejo vial que existe
sobre motos y antes de comenzar esta entrevista me gustaria un poco conocerlos.

Anthony: Mi nombre es Anthony Espinoza tengo 26 afios y uso la moto para transportarme al
trabajo y a los estudios, me parece practico.

José: Buenas noches me Ilamo José Reyes, tengo 40 afios y bueno moto solamente manejo los
fines de semana para pasear.

Moderador: A ok, sefiorita.

Angélica: Buenas noches, mi nombre es Angélica Araujo, tengo 35 afios y manejo moto,
cuatro afios manejando.

Alejandro: Alejandro Elmer y tengo 27 afios y manejo moto desde el 2013.

Benjamin: Mi nombre es Benjamin Cama tengo 35 afios y en si la moto la uso para ir al
trabajo por el trafico.

Danilo: Me llamo Danilo Leyva tengo 33 afios, uso moto desde pequefio y lo uso para mi
vida cotidiana, hobbies.

Moderador: A ok, bueno un poco comencemos con los afios de experiencia me gustaria
conocerlos cuanto tiempo tienen manejando, la sefiorita nos contaba que tiene manejando ocho
afos.

Angélica: Cuatro afos.

Moderador: Cuatro afos as.
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Alejandro: Desde el 2013 a la fecha.

Moderador: Bueno hasta la fecha no. Bueno el joven.

Benjamin: Dos afos.

Moderador: El joven aqui desde muy joven en realidad.

José: Un par de afios.

Anthony: Yo recién este afio.

Moderador: Bueno eh un poco en su vida cotidiana, ¢en qué horario con mas frecuencia
ustedes manejan?; entre el dia la noche, todo el dia.

Anthony: Prefiero usarlo para ir a trabajar en las mafianas porque me ahorro el trafico
bastante, antes cuando iba en bus me tardaba no se unos 40 minutos y ahora lo hago en menos de
20 a veces.

Moderador: Osea al final lo usas de dia y me imagino para vuelta.

Anthony: Si para regresar también obviamente por las tardes porque he, el trafico en Lima
siempre esta, bueno en mi caso esta desde las ocho de la mafiana a veces y también a las seis de
la tarde cuando vas por acé no.

Moderador: A ok.

José: Bueno he solamente algunas tardes los sdbados los domingos este cuando tenemos las
vias muy despejadas.

Moderador: A ya.

José: Es mas seguro.

Moderador: ¢sefiorita?

Angélica: Yo por ahi en las mafianas y en las tardes para regresar del trabajo, mas facil ya que

el tréfico que esta tremendo en Lima esta subiendo.
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Alejandro: En las mafianas bueno para ir al trabajo pues no. Digamos yo vivo en San Juan y
trabajo en Pueblo Libre y también me iba a estudiar al Callao. Esa ruta es dificil y ya pues salir
de San Juan es horrible todas las vias cerradas practicamente y lo que haces en bus en hora 'y
media lo haces en cuarenta minutos y es practico porque llegas tranquilo he lo puedes estacionar
mas rapido mas practico porgue no ocupa mucho campo.

Benjamin: Yo en las mafianas para ir a trabajar y en las tardes de regreso.

Danilo: En las mafianas cuando iba a la universidad, en las noches para pasear mas para
hobbies, bueno no tengo mucha prioridad en cuanto al trafico.

Moderador: He bueno viendo de que manejan creo que casi durante el dia, ¢los lugares que
maso menos frecuentan? o ¢porque distrito andan?, he su recorrido habitual digamos.

Angelica: Bueno yo vivo en el agustino y me voy hasta San Juan de Lurigancho y en puente
nuevo es... y tener moto me permite poder llegar mas rapido.

Alejandro: Yo bueno en lo que habia comentado de San Juan a Pueblo Libre, de Pueblo
Libre a Callao y del Callao a San Juan. Es larguisimo, pero con la moto es mas tranquilo y bueno
en las mafianas me toca el trafico y ya en la noche ya no porque salgo casi once de la noche ya te
puedes ir tranquilo y rapido llegas temprano y te olvidas un poco del trajin de estar en un bus y
estar ahi con la gente no; creo que la moto es mucho mejor.

Moderador: ¢Alguna vez han utilizado el articulo de la moto para hacer un viaje largo?, no
sé de repente salir aqui donde esta Cariete, Ica, fuera de Lima o acé dentro de la ciudad.

Alejandro: Si, bueno en mi experiencia solamente aca en Lima, necesitas una moto con un
motor grande para irte a provincia. En mi caso el motor es pequefio de ciento cincuenta, necesito
un motor de doscientos cincuenta para arriba para irte a provincia que te pueda soportar que

tenga este uhm como se llama esto... la parte que enfria al motor.
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Benjamin: Rayador.

Alejandro: Rayador que tenga rayador.

Moderador: He bueno dentro de lo habitual que ustedes manejan ¢Cual creen que es la causa
principal de los accidentes de los motociclistas?

Benjamin: Exceso de confianza.

Danilo: La velocidad en que manejan y las maniobras que hacen, mas por eso.

Anthony: El deterioro de las pistas, pasas por una pista y de pronto hay un hueco nuevo.

Angelica: El deterioro de las pistas y que uno tiene que manejar con precaucion.

José: Lo mal que manejan la gente en general sobre todo los que conducen estos vehiculos de
transporte pablico o camiones, no respetan las normas por eso atropellan no solo a motociclistas,
ciclistas. Se hace muy dificil manejar en moto o bicicleta en esta ciudad.

Moderador: Este bueno, ¢usan algin implemento de seguridad ustedes?

Danilo: Casco, guantes.

Angelica: Rodilleras.

Benjamin: Casco, guantes, rodilleras, coderas.

José: Casaca de cuero, botas.

Angelica: Guantes por el frio.

José: Casco.

Moderador: Dentro de sus implementos habituales digamos, ¢Cuéles son los implementos
gue necesitan con mayor recurrencia? 6 ;Cudles creen que es lo indispensable de repente?

Angelica: Guantes por el frio.

Todos: El casco, casco primordial.
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Moderador: Entonces he, ¢dentro de sus prendas que ustedes cuentan con implementos de
seguridad, hay alguno que le proporcione una visibilidad extra aparte lo de la moto?

Angelica: No el casco no mas.

Moderador: El Unico medio de visibilidad que tienen cuando estdn manejando.

Todos: Las luces.

Moderador: ¢Cuando ustedes adquieren estos implementos de seguridad que tienen, porque
medio lo adquieren?, ¢van a una tienda?

Angelica: Tienda.

Benjamin: Donde venden motos.

Anthony: Antes entro a los foros y comienzo a comparar los productos que quiero y si dan
buenas resefias sobre el producto entonces me animo a buscarlo en una de las tiendas.

Danilo: Amazon, mercado libre, mas tiendas por internet porque hay muchos productos que
no hay en el PerG o lo pueden ver en la calle o ver en la tele pero no lo tienen aca.

Moderador: Bueno este, dentro de los implementos que habiamos dicho ¢ ustedes dentro de
los implementos que tienen, alguna vez han pensado en adquirir o comprar un chaleco de
seguridad?

Anthony: No, no se me ha ocurrido a mi.

Moderador: Normalmente ustedes son de las personas que a su vehiculo le aumentan
luminosidad, es decir para tener una buena visibilidad cuando manejan de noche o se quedan con
lo habitual que tiene la moto.

Danilo: Mas lo que estamos aca lo usamos para uso cotidiano, no para hacer piques.

Alejandro: Yo si, en mi caso si, en primera instancia la luz entrenia porque mi ruta en

Urubamba y luego cuando tenia que dejar a un compafiero a su casa me tenia que ir a
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independencia ir y venir por la carretera y para la carretera necesitas full luces es decir que te
puedan ver, necesitas tanto luces traseras como delanteras para que asi te puedan ver.

Moderador: Normalmente cuando usan una prenda a la hora de manejar, ¢cual es el factor
que deberia tener, que accesorios o instrumentos se deberia de usar?

Danilo: Una casaca corta viento.

Benjamin: Proteccion.

Alejandro: Tendrias que tener una casaca corta viento y también una casaca gruesa que si te
caes evitar puedas evitarte un raspon donde te pueda perjudicar.

Moderador: El objetivo de este focus group es presentarle a ustedes unas imagenes de los
chalecos para personas como ustedes que manejan constantemente y que les permita aumentar la
visibilidad a la hora de manejar, me gustaria mostrarle unas imagenes de como seria los
chalecos.

Es una prenda que permita tener visibilidad, que no sea incomoda, es decir peso normal, esta
es la propuesta.

Benjamin: ¢ Es un chaleco polar ?

Moderador: Es un chaleco vial como si fuese una casaca, que te proteja del frio, bueno luego
de ver estas fotos que consideran que el chaleco deberia tener.

Angélica: Tiene que ser como casaca.

Moderador: ¢ Te gustaria mas llevarlo por un lado de una casaca?

Benjamin: Una cosa te protege mas.

Moderador: ¢Alguna otra apreciacion?

Anthony: Un modelo corta viento me parece seria bueno.

Moderador: ¢Si tuviera este chaleco en el mercado ustedes lo comprarian?
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Danilo: Dependiendo del precio y que tan accesible.

Anthony: Depende que tan comodo sea para ponerse eso, porque Si es una casaca no quisiera
estar iluminado todo el dia no sé si tendra un boton de apagado.

Moderador: ¢ Maso menos cuanto estan dispuesto a pagar por este chaleco?

Benjamin: Se tendria que ver.

Angelica: Ver como es el material.

Moderador: Es decir para poder adquirirlo primero tiene que verlo

Todos: Si claro,

Danilo: Material, calidad.

Angélica: Si es un chaleco que se ve bien y me va a servir, si.

Moderador: Ustedes me comentaban que querian una mejora, alguna sugerencia que ustedes
podrian indicarme.

Benjamin: Que no solamente sea chaleco o casaca corta viento, las dos opciones, el que
quiere compra chaleco.

Angelica: Depende de la estacion.

Moderador: La estacion.

Angelica: Claro, porque en invierno si vas a querer casaca Yy en verano.

Danilo: También lo que comentaron del boton apagado o prendido porque siempre vas a estar
prendido, como seria ese tema.

Moderador: Claro, que tenga facilidades.

Anthony: Quizas que las luces led no sean tan notorias cuando esten apagadas y usarlas como

una prenda normal o reversible, le das vuelta y ya.
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Moderador: Normalmente cuando ustedes estan al momento de adquirir un producto,
normalmente; cdmo se enteran del producto, porque medio?

José: Cuando veo otra persona que lo esta usando, le pregunto.

Angelica: Por el face, o cuando vamos a la misma tienda, te dicen, el vendedor, tengo esta
novedad.

Danilo: Face, todas las redes sociales, creo que es la forma mas rapida de hacer publicidad o
conocer un producto a veces ni tu estas enterado

Anthony: Las redes sociales, Instagram.

Moderador: Bueno chicos esos es todo en realidad, gracias por darnos un poco de su tiempo
y es0 es todo, gracias por todo.

ENTREVISTAS N°1

Transcripcion Entrevista José Reyes

AC: ¢{Con qué frecuencia maneja?

JR: Todos los dias.

AC ¢ Por qué lugares de lima frecuentas mas?

JR: San Isidro, San Borja y San Martin de Porres.

AC: ;Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cudndo manejas? ¢Porque?

JR: No por qué algunos no tienen cuidado al manejar.

AC: ;Cudl crees que es la causa de los accidentes?

JR: Algunos conductores no respetan las sefiales de transito. Y son imprudentes al manejar

AC: ¢Alguna vez has sufrido un accidente?

JR: No

AC: ¢ Utilizas algin accesorio de seguridad?
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JR: Si.

AC: ;Qué accesorios?

JR: Solamente casco, guantes y algun chaleco cortavientos.

AC: ;Con qué frecuencia utilizas el accesorio?

JR: Siempre que manejo.

AC: ;Crees que es la visibilidad influye en los accidentes?

JR: Si creo que si sobre todo en las noches.

AC: ¢ Utilizas algin implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

JR: No, por el momento no.

AC: ¢Sueles usar chalecos reflectivos al manejar? (En caso no menciona que usa
chaleco)

JR: No, suelo usar casacas.

AC: ¢ Queé tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢Por
qué?

JR: En ese caso si usaria una prenda para que pueda ser visible.

AC: ;Qué prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?

JR: Casaca en el verano no tanto, en invierno una gue sea impermeable.

AC: ¢ Al usar una prenda que caracteristicas evaltas?

JR: Que sea cdmoda y de buena calidad.

AC: ¢ Qué tipo de disefio preferirias usar? ¢ Qué mejorarias? (necesitamos lleva dos modelos

de chalecos)
JR: Me gusta porgue es desmontable.

AC: ¢ Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?



JR: Que sea resistente, durable vistoso y de buena calidad.

AC: ;De qué material preferirias el chaleco?

JR: Puede ser impermeable, algo ligero y que sea cortaviento.

AC: ¢ Que color te gustaria que fuera el chaleco?

JR: Negro o Azul.

AC: ;Comprarias nuestro producto?

JR: Si sobre todo para usarlo en la noche.

AC: ¢ Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?

JR: Dependiendo del material si es bueno puedo pagar 60 a 70 soles.

AC: ¢Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢Cuanto tiempo esperarias que te
dure el producto?

JR: Bueno yo espero que me dure varios meses, por lo menos una vez al afio.

AC: ¢En qué estacion del afio preferirias comprarlo?

JR: En algunas tiendas que venden equipos de proteccion.

AC: ¢En qué lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?

JR: En alguna tienda de equipo de proteccién.

AC: ;Por qué canal de venta te gustaria adquirir el producto?

JR: A través del tiendas o pagina en internet.

AC: ;Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

JR: Si, todos los meses compro cosas que colecciono.

AC: ¢ Qué paginas utilizas para realizar tus compras?

JR: Ebay y mercado libre.

AC: ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

204
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JR: Por correo electronico y Facebook.



ENTREVISTA N°2

Transcripcién Entrevista Roberto Huayanca

AC: ;Con qué frecuencia maneja?

JR: Manejo diario 8 horas dia aproximadamente.

AC: ;Por qué lugares de lima frecuentas mas?

JR: San Isidro y los conos de Lima.

AC: ¢Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cuando manejas? ¢Porque?

JR: Algunos conductores de vehiculos si me ven algunos mas grandes no te ven, ya que no
nos respetan y por eso debemos tener un distintivo.

AC: ¢Cuadl crees que es la causa de los accidentes?

JR: Normalmente los vehiculos de cuatro ruedas cuando ven motorizados no le toman en
cuenta y se meten delante de uno.

AC: ¢ Alguna vez has sufrido un accidente?

JR: No accidentes fuertes no, leves si como caidas de las motos que he sobre parado.

AC: ¢ Utilizas algln accesorio de seguridad?

JR: Si

AC: ;Qué accesorios?

JR: Casco, guantes, anteojos y una casaca

AC: ;Con qué frecuencia utilizas el accesorio?

JR: Normalmente la proteccién para viento en invierno y en verano solo uso un polo y una
camisa.

AC: (Crees que es la visibilidad influye en los accidentes?

206



207

JR: Yo creo que si, porque en otros paises usan una ropa especial para logistica en motos o
en vehiculos de cuatro ruedas.

AC: ¢ Utilizas algin implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

JR: Bueno por el momento todavia, no se me habia ocurrido

AC: ;Sueles usar chalecos reflectivos al manejar? (En caso no menciona que usa chaleco)

JR: Verdaderamente chalecos reflectivos no utilizado manejando una moto, pero cuando he
trabajado para construccion civil, si lo he hecho.

AC: ¢ Queé tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢Por qué?

JR: Verdaderamente no me habia puesto a pensar eso yo creo gue para una zona oscura
seria algo que se note en la oscuridad de color fluorescente.

AC: ¢ Qué prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?

JR: Pantalén camisa para verano y para invierno chaleco como el que tengo ahora puesto,
pantalon.

AC: ¢ Al usar una prenda que caracteristicas evaltas?

JR: Que me sienta comodo.

AC: ;Qué tipo de disefio preferirias usar? ;Qué mejorarias? (necesitamos lleva dos modelos

de chalecos).

JR: La casaca que me has mostrado me parece una buena opcion que tiene mangas
desprendibles, en verano se usan chalecos y en invierno casacas.

AC: ¢ Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

JR: Que sea de calidad.

AC: ¢De qué material preferirias el chaleco?

JR: Chaleco contraviento.
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AC: ;Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

JR: Negro o Azul.

AC: ;Comprarias nuestro producto?

JR: Asi es

AC: ;Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?

JR: Dependiendo del material de 200 a 250 soles.

AC: ¢ Con qué frecuencia comprarias el producto? o ;Cuénto tiempo esperarias que te dure el
producto?

JR: Como minimo de 6 meses a 12 meses 0 un afio.

AC: ¢En qué estacion del afio preferirias comprarlo?

JR: Invierno creo yo.

AC: ¢En qué lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?

JR: El casco lo suelo encontrar de buena calidad porque lo primero que puedo cuidar y lo

suelo en las tiendas especializadas Pagina web y que me lo traigan a mi casa.

AC: ;Por qué canal de venta te gustaria adquirir el producto?

JR: Por Internet.

AC: ;Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

JR: Si, en Olx.

AC: ¢/ Qué paginas utilizas para realizar tus compras?

JR: Redes sociales y paginas que me recomiendan.

AC: ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

JR: Por internet y por television.
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TRANSCRIPCION ENTREVISTA 3

Nombre y Apellidos: Benjamin Salcedo (BS)

Correo Electronico: -

Edad: 33 afios

DNI: -

JM: ;Con que frecuencia maneja?

BS: Todos los dias a partir de las 8:00 am o ahi veces 7:00am hasta las 8:00pm de la noche.

JM: ¢Por qué lugares de lima frecuentas mas?

BS: Centro de Lima, Ate, Callao, chorrillos y parte del sur Lurin y Pachacamac.

JM: ¢ Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cudndo manejas? ¢Porque?

BS: Realmente la mayoria no, no me pueden ver algunas veces, es que realmente en el auto
ahi puntos ciegos que no dejan ver al motorizado, como el espejo no es panoramico y eso no deja
ver.

JM: ¢ Cual crees que es la causa de los accidentes?

BS: Las causas de accidentes es mas porque no es ser precavido por no mantener la distancia
con los vehiculos, mas por la distancia y la velocidad ahi veces los autos superan la velocidad,
tienen mucha confianza al cerrarnos, porque ellos tu también sabes ellos tienen 4 llantas y sus
frenos son precisos, en cambio nosotros asi frenemos con precision nosotros derrapamos y nos
vamos contra la pista entonces eso hace mas accidentes para nosotros.

JM: ¢Alguna vez has sufrido un accidente?

BS: he sufrido 4 accidentes, las cuales 2 he sido intervenido en emergencia y una vez estuve
con yeso 2 meses también por fisura en la rodilla.

JM: ¢ Cual cree que es el factor del accidente?
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BS: También fue la velocidad del vehiculo, ese accidente era en villa el salvador en una pista
doble via y en el giro toda una curva, pero también chapo mi carril al chapar mi carril me dio la
opcién de frenar intempestivamente y tuve que derrapar y me cai con mi rodilla, a buena hora el
carro no me atropello y nada, el carro se tiro a la fuga y me derrape como te dije.

JM: ¢En qué estacion se le complica manejar?

BS: En invierno, invierno por el tema de las lluvias, las pistas mojadas ahora que ponen los
pases peatonales que le dicen las zebras le echan harta pintura y eso hace patinar las llantas.

JM: ¢ Utilizas algun accesorio de seguridad?

BS: Lo que yo uso es el casco y los guantes nada mas.

JM: ¢Con que frecuencia utilizas el accesorio?

BS: todas las veces que conduzco, siempre.

JM: ¢Utilizas algun implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

BS: Bueno en el tema de esto, si tanto dia como noche prendo las luces de la moto luces bajas.
No eso no.

BS: ¢ Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ;Por qué?

BS: Bueno realmente mi empresa me da mi uniforme y todo es oscuro, anteriormente si me
habian dado una casaca, pero se deteriord, la casaca usaba cintas reflectivas. Cuento con
neblineros que parpadean de noche, sé que deberia usar, pero no uso en verdad

JM: ¢Cuando usted maneja que caracteristicas de prenda usa?

BS: Bueno yo creo que, segun el tema del clima, ya que en invierno hace un inmenso frio,
pero en verano te poner una casaca es mucho mas caliente yo creo que seria tanto para variar
seria un tipo cortaviento, ya que cuida también el frio y es fresco.

Se le muestra la casaca y se explica sobre sus caracteristicas y los beneficios.
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JM: ¢ Comprarias nuestro producto?

BS: Si, yo creo que, si porque muestra algunas caracteristicas nuevas como las cintas led que
no llego a ver en el mercado y por la fusién que es doble, como casaca y chaleco a la vez. Cubre
lo que es el invierno y el verano también lo puedo usar.

JM: ¢ Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

BS: Haber, el atributo seria ver si cubre todas las expectativas que yo requiero como el tema
de mantenerme caliente obvio por el tema del frio y en lluvia que sea impermeable y que en la
noche gue tiene cintas reflectivas y mucho més que tiene el LED mas iluminado pucha creo que
cubre todas mis expectativas le daria un OK a tu casaca.

JM: ¢ De qué material preferirias usted?

BS: Bueno el material no sé, preferiria que sea impermeable y por dentro polar o algo asi que
no pase el viento no. Y obvio que tiene que ser un material resistente en las zonas como los
codos y hombros por que lamentablemente son las parte que cuando se caen los motorizados son
las mas dafiadas cuando se caen de la moto. Como que fuera reforzado con un acolchado doble
en esas partes

JM: ¢ Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

BS: Realmente aca en lima deberia ser entre negro y plomo por que el tema del humo, el
transito y polvo pucha porque si tu escogerias un color verde o anaranjado fluorescente que
realmente debe ser la casaca por ser colores fuertes para que sea notorio, no va a servir por el
tema del humo y el polvo te ensucia todo, te duraria maximo una 1 hora, solo deberian ser negro
o plomo y en la parte del Led deberia llevar unas franjas fluorescente de colores fuertes tanto el
verde o naranja para resaltar el color. Como en lo pechos, espaldas y brazos.

JM: ¢ Cuanto pagarias por el modelo?
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BS: Bueno hoy en el mercado podemos ver un precio variante de las casacas son a que clima
van y segun las comodidades que me pueden dar, las casacas varias entre los 250 soles a 500
soles a 1000 soles, segun la empresa 0 marca que distribuye la casaca. Ahora el precio a pagar
seria el estdndar que todo motorizado puede pagar es 250 soles podemos partir desde ese precio.
Viendo que calidad de material o que cosas optimizas en la casaca. Ahora como estas
optimizando las luces led que es desprendible es nuevo en el mercado quiza podemos
incrementar el precio un poco mas aun que es con paneles solares, pero viendo mi precio a pagar
seria entre 250 soles a 300 soles.

JM: ¢ Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢Cuanto tiempo esperarias que te dure el
producto?

BS: Yo creo que una casaca asi, que lo usas todo el dia como laboras como un motorizado de
verdad que es 12 horas mientras sales de tu casa, labores rutina todo eso, realmente una buena
casaca bien trabajada debe durar 8 mes a 1 afios, obvio que el sol y la contaminacion desgasta el
material.

JM: ¢En qué estacion del afio preferirias comprarlo?

BS: Yo lo compraria a partir de julio porque ahi comienza el viendo, las lluvias y todo eso, yo
también tengo en cuenta que se debe de usar las cintas reflectivas de noche. En invierno
compraria.

JM: ¢Por qué medios le gustaria enterarse sobre el producto?

BS: Bueno ahorita el boom esta en redes sociales en el Facebook, que puedes encontrar desde
shampoo hasta carros, creo que la mejor ventana para tu producto seria usar las redes sociales
tanto el Facebook, twitter o lo que utilice la gente seria tu mejor ventana de producto mostrando

tus caracteristicas que estas creando esta casaca que lo estas haciendo de una manera Gnica que
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ahi en el mercado con las tiras led que como te digo que hasta ahora no hay, mas aun con paneles
solares que no se acaban, la mejor ventana para tu producto es el Facebook.

JM: ¢Por que canal de venta te gustaria adquirir el producto?

BS: Bueno yo creo que las 2 maneras, por tiendas para ver el producto y probarse y ver las
caracteristicas fisicamente y por internet para verlo virtual y promocion.

JM: ¢Es importante para usted probar el producto antes de comprarlo?

BS: SI.

JM: ¢Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

BS: Me averiguo mas por internet, veo precio y ubico a la persona me da la direccion y
realizo la compra, realizo compras fisicas.

JM: ¢Sugerencias sobre la prenda mostrada?

BS: Yo creo a la casaca que le faltaria, este una marca un logo en el tuyo que lo pongas en el
pecho en la parte izquierda y bueno este viéndolo asi solamente solo faltaria ver el primer
prototipo que estas haciendo para poder aconsejar, asi viéndolo se puede mejorar muchas cosas,

pero en el aspecto fisico sera mucho mejor.
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TRANSCRIPCION ENTREVISTA 4

Nombre y Apellidos: David Torrejon Espinoza (DT)

Correo Electronico: -

Edad: 24

DNI: -

JM: ;Con que frecuencia maneja?

DT: Bueno, todo el dia de lunes a viernes por el trabajo, sabado y domingo netamente 2 veces
al mes.

JM: ¢Por qué lugares de lima frecuentas méas?

DT: Bueno mi ruta diaria es de san juan de Lurigancho voy a tomar parte de la av. Abancay
de ahi salgo a 28 de julio, lquitos y entro hasta san isidro por la Javier prado.

JM: ¢Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cuando manejas? ¢Porque?

DT: Es dificil. Asi que uno mismo tiene que andar a la defensiva pensar que no te esta viendo
por qué puede ser que no.

JM: ¢ Cual crees que es la causa principal de los accidentes?

DT: Bueno la causa principal puede ser que uno no esta preparado para saber lo que la
persona de adelante, auto o bus camion si te esta viendo o no te esta viendo y pueda entrar te
empuja o te arrolla.

JM: ¢Alguna vez has sufrido un accidente?

DT: Una vez si, Esto era una av. En san juan de Lurigancho, que en lo que estaba yendo justo
con al parejo con un auto ni tampoco era tanta velocidad si no que se cruzd una esto unas moto

taxis se cruzo por la avenida ni siquiera termino de cruzar la avenida se quedo6 en mi carril
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entonces al abrirme un poquito igual le choque a la moto y de rebote le choque al auto que iba a

mi lado.
JM: ¢ Cual cree que es el factor del accidente?
DT: Bueno efectivamente, puede que no me haya visto la moto taxis ya que iba como le digo

al lado del auto de repente habra visto al auto nomas y dijo ya pues me quedo al medio de la

pista y el auto pasa nomas.

JM: ¢ Utilizas algin accesorio de seguridad?

DT: Pues, he la mayoria que son protectores cascos, rodilleras, guantes, la casaca especial y
cortavientos.

JM: ¢Con que frecuencia utilizas el accesorio?

DT: Si la uso todo el dia, todos los dias.

JM: ¢En qué estacion se le complica manejar?

DT: Tedioso al manejar, eso es dependiendo de cada persona. Supongo que la mayoria dira
que invierno porque esta mojado y frio, y puede ser ya que las pistas mojadas y el agua son
grandes enemigos para nosotros, uhmm y si puede ser eso el invierno ya que también estéa el
verano ya gque hace mucho calor al andar con protecciones.

JM: ¢ Utilizas algun implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

DT: Algun accesorio en este caso tengo en la moto unas pequefias lucecitas que son
parpadeantes que pueden servir un poco para llamar la atencion.

JM: ¢ Sueles usar chalecos reflectivos al manejar? (En caso no menciona que usa chaleco)

DT: No

JM: ¢ Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢Por qué?
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DT: Bueno las prendas son indistintas no, ya que como le digo uso la mitad del tiempo ropa
para el trabajo y voy cambiando, pero mayormente son prendas oscuras.

Se le muestra la casaca y se explica sobre sus caracteristicas y los beneficios.

JM: ¢ Comprarias nuestro producto?

DT: Si, podria ser util para la salida en noche.

JM: ¢ Qué tipo de disefio preferirias usar? ;qué mejorarias?

DT: Creo que es mas Util una casaca me parece,

JM: ¢ Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

DT: Bueno como repetia si era facil de poner darle su mantenimiento y si no ocupa mucho
espacio ya que andamos con poco espacio de almacenaje.

JM: ¢ De qué material preferirias usted?

DT: El material de la tela, puede ser en lona o en drill que son materiales resistentes.

JM: ¢ Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

DT: Bueno ya que tiene el sistema refractivo, sistema de luces, un color oscuro un negro

clasico puede ser.
JM: ¢ Cuanto pagarias por el modelo?
DT: Puede ser entre 40 soles a 100 soles como méaximo.

JM: ¢Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢Cuanto tiempo esperarias que te dure el

producto?

DT: Si puede ser que lo use frecuentemente en la noche.

JM: ¢En qué estacidn del afio preferirias comprarlo?

DT: En invierno... ahi mas garua neblina es un poco mas dificil el ser percibido solamente

con los reflectivos.



JM: ¢Por que canal de venta te gustaria adquirir el producto?

DT: Pues puede ser mas facil encontrarlo por internet.

JM: ¢Es importante para usted probar el producto antes de comprarlo?

DT: Si eso si, para ver las tallas y todo eso es importante.

JM: ¢Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

DT: Si, primero va a una pequefia investigacion por internet y luego se va a la tienda para
verificar el producto. La compra lo realiza en fisico.

JM: ¢Sugerencias sobre la prenda mostrada?

DT: Pues dado que va hacer un uso frecuente, puede ser una prenda oscura y ese sistema
eléctricos que tiene deben estar bien aislados puede ser que lo usemos para salir y puede haber
una garua o lluvia donde podria estropearse este sistema.

JM: ¢ Preferencia de la prenda si es ligero o pesado?

DT: De por si, cargamos muchas cosas pesadas tendrias que ser algo liviano, asi que seria

recomendable algo liviano.
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ENTREVISTAS N°5

Transcripcion Entrevista Elizabeth Bernales

LL ¢Con qué frecuencia maneja?

EB: Intediario.

LL: ¢Por qué lugares de lima frecuentas méas?

EB: Cono Norte.

LL: ¢Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cuando manejas? ¢Porque?

EB: Si porque paso entre ellos.

LL: ¢Cudl crees que es la causa de los accidentes?

EB: Porgue no respetamos nuestros carriles, en el Pert no tenemos una educaciéon de como
conducir correctamente, simplemente los carros se aduefian de las pistas.

LL: ¢Alguna vez has sufrido un accidente?

EB: No, gracias a Dios no he sufrido ningin accidente.

LL: ¢Utilizas algin accesorio de seguridad?

EB: Si.

LL: ;Qué accesorios?

EB: El Casco

LL: ¢Con qué frecuencia utilizas el accesorio?

EB: Siempre que utilizo la moto utilizo el casco por seguridad.

LL: ¢Crees que es la visibilidad influye en los accidentes?

EB: Si, pero las luces actuales que hay en la avenida, estas anaranjadas que hay no ayudan
mucho a poder conducir correctamente, son un poquito mas bajas que las luces amarillas en las

calles.
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LL: ¢Utilizas algin implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

EB: No, por el momento no utilizo.

LL: ¢Sueles usar chalecos reflectivos al manejar? (En caso no menciona que usa chaleco)

EB: No.

LL: ¢Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢Por qué?

EB: Vestimenta no usaria, pero si el accesorio que seria el casco un poquito mas iluminado
para que me puedan ver.

LL: ¢Qué prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?

EB: En Invierno, una chompa, una casaca corta viento y en el verano algo ligero.

LL: ¢Al usar una prenda que caracteristicas evalias?

EB: Utilizo una que me sienta comoda para poder movilizarme.

LL: ¢Qué tipo de disefio preferirias usar? ;Qué mejorarias? (necesitamos lleva dos modelos
de chalecos)

EB: No mejoraria nada estéa bien.

LL: ¢Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

EB: Que sea comoda Y resistente.

LL: ¢De qué material preferirias el chaleco?

EB: Podria ser de algoddn o también de cuero.

LL: ¢Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

EB: Negro o Azul.

LL: ;Comprarias nuestro producto?

EB: Si es bueno y me va dar seguridad si.

LL: ¢Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?
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EB: Dependiendo del material porque si es de cuero tendria que ser un precio de 350 soles,
pero si es del algodon pima estaria por los 200 soles.

LL: ¢Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢ Cuanto tiempo esperarias que te dure el
producto?

EB: Si hacen dos disefios de chaleco uno para la estacion de invierno y de verano, me
compraria cada seis meses 0 un afio.

LL: ¢En qué estacion del afio preferirias comprarlo?

EB: Invierno.

LL: ¢En qué lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?

EB: Pagina web y que me lo traigan a mi casa.

LL: ¢Por qué canal de venta te gustaria adquirir el producto?

EB: Redes sociales.

LL: ¢Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

EB: Si, dependiendo, no soy mucho de comprar por internet.

LL: ¢Qué paginas utilizas para realizar tus compras?

EB: Redes sociales y paginas que me recomiendan.

LL: ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

EB: Por redes sociales y correo.
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ENTREVISTA N° 6

Transcripcién Entrevista Gerson Calla Segura

LL: ¢;Con qué frecuencia maneja?

GC: Yo me dedico a lo que es delivery, trabajo en eso ya un par de afios, manejo casi ocho
horas por el trabajo y me transporto a esas horas en lugares cortos digamoslo asi, trabajo mis
ocho horas como delivery.

LL: ¢Por qué lugares de lima frecuentas mas?

GC: Yo trabajo en Miraflores, mi centro de operaciones es bajada balta, es el lugar donde yo
trabajo, trabajo en zonas aledafas, todo Miraflores hasta los limites con San Isidro, Magdalena,
Surquillo y partes de Barranco, las partes de entrada de Barranco, esas son mis zonas
basicamente y después Miraflores me recorro todo el dia.

LL: ¢Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cuando manejas? ¢Porque?

GC: En Miraflores no esta permitido transporte grandes de cargas, en la via expresa me duele
cruzar con vehiculo de transporte publico que no me ven, trato de no ponerme en el lado cerrado,
con los autos no hay problema si me logran ver.

LL: ¢Cudl crees que es la causa de los accidentes?

GC: Creo yo que seria el exceso de velocidad, la falta de conocimiento vial, no respetar las
luces del seméaforo, pasarselas o por estas épocas, estamos en pleno invierno y las pistas estan
mojadas, entonces todos los carros suelen patinar en ellas, a mi me pasa lo mismo, pero cuando
no respetan los espacios entre vehiculo y vehiculo yo he visto accidentes a compafieros a
motociclistas por esa causa de no respetar los espacios y veo que se los llevan con todo mas que
todo por el suelo mojado.

LL: ¢Alguna vez has sufrido un accidente?
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GC: He tenido la mala fortuna de tener un accidente, hace un par de afios maso menos, me
acuerdo que serian cerca de las siete de la noche en Barranco en una avenida concurrida, yo iba
manejando en mi lado y delante mio un auto se detiene y no sé qué problema tendria, parece que
tenia un problema de circuito eléctrico porgue el carro se detuvo y nunca prendié las luces de
peligro al detenerse entonces como yo iba a una velocidad promedio ni veloz ni lento entonces
como no puso las luces yo me fui contra el carro y volé como dos metros cayendo en el
pavimento, bueno no perdi el conocimiento en ningin momento lo que hice fue girar hacia el
auto y ver que no se retire, en el momento me pude parar y después me di cuenta de todo los
dafios que me habia causado a mi, que después comencé a tener dolores, tuve un corte en la
frente, bueno lo que hice fue pararme e irme al hospital.

LL: ¢Utilizas algin accesorio de seguridad?

GC: Bueno para serte sincero si uso casco, sé que hay otros accesorios como las botas,
coderas, rodilleras, pero solo uso casco, y ser bien precavido.

LL: ;Qué accesorios?

GC: Casco.

LL: ¢Con qué frecuencia utilizas el accesorio?

GC: Como medida de seguridad uso el casco y lo uso para trabajar, cada vez que tenga que ir
a estudiar o a trabajar, es decir diario.

LL: ¢Crees que es la visibilidad influye en los accidentes?

GC: Si creo que si, influye mucho mas que todo en todo en los choferes el peligro lo veo méas
por el lado de ellos hacia nosotros, en caso mio yo uso el casco con el visor levantado para tener

una mejor visibilidad, si claro es importante, imaginate en la madrugada manejar con la neblina y
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todo es una cosa que no se puede, te empafa el visor y todo, es importante mantener y visibilidad
clara.

LL: ¢Utilizas algun implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

GC: Bueno para serte sincero no.

LL: ¢Sueles usar chalecos reflectivos al manejar? (En caso no menciona que usa chaleco)

GC: Si bueno debido a que soy driver, la empresa en la que trabajo nos da una casaca que
tiene unas franjas reflectivas mas que todo en los brazos y en la espalda.

LL: ¢Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢,Por qué?

GC: Mas que vestimenta usaria las cintas reflectivas en el casco, la parte de atras y alrededor

de todas las placas de la moto, bordes de la moto, sobretodo en la parte de atras para que pueda
haber un reflejo de luz, y lo haria por seguridad si estoy delante de un auto, el chofer podria
distraerse, pero la luz hace un rebote ahi y ahi podria salvarme la vida y al chofer ponerle una
alerta que hay algo delante de él.

LL: ¢Qué prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?

GC: Tipo ropa que suelo usar dependiendo del clima, por ejemplo, ahora que estamos en
invierno, suelo estar mas abrigado con una casaca, con chopa, con media, todo lo mas abrigado
que pueda, en verano puedo usar short, un polo puedo estar un poco mas ligero de ropa.

LL: ¢Al usar una prenda que caracteristicas evalias?

GC: Cuando tengo que manejar, primero todo trato de usar algo que me vaya ayudar, prendas
Ilamativas como de color rojo, no usaria colores grises porque hace contraste con la pista y todo
usaria color mas fuerte y chillones, color sobretodo y resistencia.

LL: ¢Qué tipo de disefio preferirias usar? ¢qué mejorarias? (necesitamos llevar dos modelos

de chalecos)
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GC: Yo aprovecharia mas la espalda, el disefio que me mostraste, la espalda es un lugar muy
amplio yo le pondria mas cintas reflectivas ahi para poder ayudar la visibilidad de la persona que
viene atras.

LL: ¢Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

GC: Que sea comodo, que me abrigue, la calidad, la textura, el color, ver que tan seguro es 'y
si realmente cumple su funcion al momento de prevenirme de un accidente pues hace un rebote
en luz.

LL: ;De que material preferirias el chaleco?

GC: A mi me gustaria que fuera de cuero porque abriga mas y también es mas fuerte y mas
resistente a caidas y todo.

LL: ¢Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

A mi me gustaria que fuese pensando en mi seguridad y todo, yo creo que usaria colores
Ilamativos que sean tan visibles que sea imposible no verlos, puede ser amarillo fosforescente o
naranja nedn gue por lo general lo usan los aviones de las cajas negras para que justamente sea
facil de ubicar ya que el color Ilamativo hace que cualquiera lo distinga dentro de un montén de
C0sas.

LL: ¢ Comprarias nuestro producto?

GC: Pensando en mi seguridad, si claro si lo compraria, la verdad que hasta ahora no me he
tomado el tiempo de buscar un producto que me proteja, no seria mala la idea de probar algo que
me proteja.

LL: ¢Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?

GC: Tomando en cuenta lo que yo percibo y las caracteristicas de lo que me mostraste yo

estaria dispuesto a pagar entre 45 a 50 soles.
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LL: ¢Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢Cuanto tiempo esperarias que te dure el
producto?

GC: Yo esperaria que me dure un afio, y después de eso analizaria si realmente me ha sido
beneficioso pero lo minimo que espero que me dure un afio.

LL: ¢En qué estacion del afio preferirias comprarlo?

GC: En Invierno.

LL: ¢En qué lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?

GC: Mercado Libre.

LL: ¢Por qué canal de venta te gustaria adquirir el producto?

GC: Redes sociales, pagina web, olx o mercado libre.

LL: ¢Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

GC: Si hago mis compras por ahi pues me parece mas rapido.

LL:. ;Qué paginas utilizas para realizar tus compras?

GC: Olx, mercado libre, eBay, Amazon y paginas web

LL: ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

GC: Facebook.
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ENTREVISTA N°7

Aneth: ;Cual es tu nombre?

Frank: Frank Kenedy Gabriel Sedama.

Aneth: ; Eres estudiante de la universidad Usil?

Frank: Si.

Aneth: Bien. ;Manejas moto verdad?

Frank: Si, manejo moto.

Aneth: ¢Hace cuanto tiempo?

Frank: Hace casi un afio.

AG: ¢(Con que frecuencia maneja?

FG: Todos los dias.

AG: ¢(En que horario?

FG: En la mafiana, en la tarde, en la noche, todo el dia.

AG: ;Por gqué lugares de lima frecuentas mas?

FG: Suelo frecuentar Lima este y entre ellos este Ate Vitarte, Santa Anita, Chaclacayo,
Chosica, esos distritos.

AG: ¢ Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cuando manejas? ¢Por qué?

FG: A veces no, porque como la moto que tengo es muy pequefia por eso es que no, No
pueden verme a veces, tengo que tocar el claxon para que se den cuenta.

AG: (Cual crees que es la causa de los accidentes?

FG: Creo que la causa de los accidentes es no poder ver bien el retrovisor para ver si otro auto
esta viniendo por detras, no. Y eso genera como imprudencia.

AG: ¢ Alguna vez has sufrido un accidente?
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FG: Si, si he sufrido uno.

AG: ¢ Qué tipo de accidente?

FG: Pues, un auto me cerro, me cai con la moto y eso lastimo mi pierna, estuve hospitalizado
unos dias.

AG: ¢Utilizas algun accesorio de seguridad?

FG: No, no bueno solo casco.

AG: ;Qué accesorios?

FG: Sélo casco.

AG: ¢(Con que frecuencia utilizas el accesorio?

FG: Siempre, el casco.

AG: (Crees que es la visibilidad influye en los accidentes?

FG: Si, mucho.

AG: ¢Utilizas algun implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

FG: Aparte del casco no.

AG: ;Sueles usar chalecos reflectivos al manejar?

FG: No.

AG: ¢/ Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ;Por qué?

FG: Utilizaria este casco. Ya bueno por zonas oscuras quizas algo que se pueda notar no, con
la luz y eso puede hacer que brille mi chaleco o la casaca que tengo.

AG: ;Qué prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?

FG: No uso.

AG: ¢Al usar una prenda que caracteristicas evaltas?

FG: Primeramente, la seguridad que pueda tener, la comodidad porque si eso.
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AG: Mira te voy a mostrar el producto que nosotros estamos planteando hacer, maso menos
este es una idea para que tengas una nocion de lo que trata. Aqui lo puedes ver, es maso menos
asi, exactamente el modelo es asi, son varias ideas, pero lo tenemos que plantear. EI modelo final
todavia aun no queda, pero la idea es hacer un chaleco, una casaca que se convierta en chaleco
no, que las mangas puedan salir para que sea mas comodo para el motociclista. Y en qué se
diferencia esto de un chaleco normal reflectivos es que este chaleco va a tener luces led en la
parte de adelante y en la parte de atrds y de alguna manera te va a ser mucho mas visible en las
carreteras sobre todo cuando pases por zonas oscuras de todas maneras. Este es un chaleco
autosustentable porque funciona con luces, pero no es que lo vas a enchufar en un enchufe para
que cargue, no. Esta alimentado de paneles solares, de bateria y cablecitos para que pueda
prender.

FG: Qué bueno.

AG: ¢ Qué tipo de disefio preferirias usar? ;qué mejorarias?

FG: ¢La capucha viene con el chaleco?

AG: No necesariamente es con capucha, ¢;te gustaria que tenga capucha o no? porque vas a
tener casco.

FG: Claro, entonces no iria capucha. Entonces solo seria una casaca con mangas que se retiran
y solo con cuello.

AG: ¢Eso seria lo que ti mejorarias en el producto?

FG: Si.

AG: {Qué no lleve capucha?

FG: Si.

AG: ¢(Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?
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FG: Quizas el disefio que tiene que ver con mi moto no, porque mi moto por ejemplo es de
color rojo y entonces pues me gustaria uno que tenga ese color, que pueda combinar con la moto.

AG: ¢(De qué material preferirias el chaleco?

FG: Ah, pues esta bien por ejemplo este que tengo.

AG: Es un material Sintético algo asi.

FG: Aja.

AG: ¢Que color te gustaria que fuera el chaleco?

FG: Pues Azul oscuro.

AG: ;Comprarias nuestro producto?

FG: Si, si lo compraria.

AG: ¢ Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?

FG: Podria pagar 80 a 120 o0 100 soles.

AG: ;Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢Cuanto tiempo esperarias que te dure el
producto?

FG: Me imagino que podria durarme dos afios asi no.

AG: {En qué estacion del afio preferirias comprarlo?

FG: En invierno.

AG: ;Casaca?

FG: Si.

AG: ¢En qué lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?

FG: Bueno este ¢en qué lugares? Pues en los lugares donde generalmente tienen la venta para
motos, ahi también aparte de vender motos hay accesorios como por ejemplo en Ate Vitarte hay

un paradero que se llama Josbel, ahi venden esos.
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AG: ¢Por qué canal de venta te gustaria adquirir el producto?

FG: Puede ser internet porque es mas accesible o también las tiendas de motos.
AG: ¢Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

FG: Algunas si, no tanta como yendo a tiendas no. Al mes 1 o0 2 asi.

AG: ¢(Qué paginas utilizas para realizar tus compras?

FG: Més que todo de comida.

AG: ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

FG: Pues podria ser Facebook, Instagram esos no, redes sociales.
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ENTREVISTA N°8

Aneth: ;Cual es tu nombre?

Antonio: Antonio Mazoti Elias

Aneth: ; Eres estudiante de la universidad Usil?

Antonio: Si.

Aneth: ;De qué carrera?

Antonio: Ingenieria de Sistemas

AG: ¢(Con que frecuencia maneja?

AM: Cada vez que vengo a la universidad o voy al trabajo.

AG: ¢Por qué lugares de lima frecuentas mas?

AM: Magdalena, San Isidro, La Molina.

AG: ¢ Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cudndo manejas? ¢Porque?

AM: Un 70% 30% porque o estoy pasando a la derecha y a veces ellos tienen el retrovisor
cochino y no me ven, yo toco, pero a ellos no les interesa a veces.

AG: (Cual crees que es la causa de los accidentes?

AM: En estas épocas lluvia, he normalmente a veces el poco conocimiento pericio que pueda
tener el conductor también o también este los autos vemos de que a veces no respetan a la gente.

AG: ¢Alguna vez has sufrido un accidente?

AM: Si.

AG: ¢(Qué tipo de accidente?

AM: Me rompi el brazo.

AG: ¢Utilizas algun accesorio de seguridad?

AM: Si.
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AG: ;Qué accesorios?

AM: Guantes, proteccion de brazos, casco y cuando voy fuera de Lima rodilleras y botas de
proteccion.

AG: (Con qué frecuencia utilizas el accesorio?

AM: Si, desde mi accidente ya es religion.

AG: (Crees que es la visibilidad influye en los accidentes?

AM: Si mucho, mucho en realidad.

AG: ¢Utilizas algun implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

AM: A veces mi casco tiene un reflector en la parte trasera y en mi moto de por si este las
mochilas que estan en la parte trasera tienen un reflector 6sea para que vean por atrés.

AG: ¢Sueles usar chalecos reflectivos al manejar? (En caso no menciona que usa chaleco)

AM: No, no eso no.

AG: ¢ Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢;Por qué?

AM: Accesorios protecciones vemos de para mi cuerpo y por visibilidad siempre debemos
prender las luces altas y luces led que también tengo al costado para que esté mas iluminado
todavia.

AG: (Qué prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?

AG: (Al usar una prenda que caracteristicas evalas?

AM: Un chaleco no, una casaca si protegeria, una casaca que sea este con proteccion en los
brazos y pechera de proteccion.

AG: Mira yo te voy a mostrar unas imagenes que es maso menos el producto que nosotros

estamos planteando que va netamente ligado a los motorizados por el tema de que sufren los
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accidentes, maso menos estas imagenes es una idea, no es el producto en si pero es maso menos
lo que nosotros queremos plantear. Lo que nosotros vamos a plantear o mejor dicho lanzar al
mercado son unas casacas que también pueden convertirse en chalecos que se retiren las mangas
dependiendo de la estacionalidad que tengas luces led en la parte de atrds y en la parte de
adelante y en los brazos, esta casaca o chaleco es autosustentable porque no es que tu vas a
enchufarlo para que prenda la luz esto va a estar compuesto por unos paneles solares, por unas
baterias y las luces para que se prendan automaticamente cuando tu las vas a usar. Lo puedes
visualizar en la parte de atras y adelante, no es modelo final, pero es una idea de lo que queremos
plantear.

AG: ;Qué tipo de disefio preferirias usar? ¢qué mejorarias?

AM: Mejoraria sino queremos igual, siempre debemos pensar lo peor, para mi digamos yo
diria que si el chaleco tiene paneles solares, los paneles solares son bien fragiles a una caida, a
una caida se puede romper y chau chaleco, entonces seria alguna forma si es que algun panel
necesite un sensor para que cuando sea luz o se valla la luz se prenda automaticamente el led y
ya sea asi como un celular, cargador con una bateria y los led bueno hay led de todo tipo ahora
vemos este hay led este como articulados entonces a una caida no le puede pasar nada y aparte
digamos si tiene proteccidn interna seria perfecto.

AG: ;Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

AM: Que sea seguro, que lo vea digamos para un largo plazo osea no vea que digamos lo uso
dos semanas y se rompa 0 ya no lo tenga en necesidad y comodidad.

AG: ¢De qué material preferirias el chaleco?

AM: Por parte por uso siempre es cuero para que te duren mas, si este lo mas econémico seria

como nylon, un nylon recubierto.
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AG: Porque es un poco méas comodo en realidad.

AM: Es un poco mas coémodo y...

AG: Hay que buscar la comodidad del motociclista

AM: Si.

AG: A veces tener muchas cosas encima es pesado.

AM: A parte de pesado es para manejar porgque vemos si no tiene la comodidad de moverte
digamos te puedes este demorar en alguna frenada con un acarro adelante.

AG: ¢(Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

AM: Como se esta bonito, negro y gris.

AG: ;Comprarias nuestro producto?

AM: Si, bueno como maso menos quisiera y te he mencionado si, si lo compraria.

AG: ¢ Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?

AM: Por el mercado ahorita una proteccién esta rondando entre los 250 hasta los 1000 y
picos. Pero puede estar en el rango capaz un chaleco vemos comodo entre 250 a 450.

AG: (Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢ Cuanto tiempo esperarias que te dure el
producto?

AM: Un afio, un afio vemos que es bien pagado.

AG: (En gué estacion del afio preferirias comprarlo?

AM: Chaleco en verano obviamente y casaca obviamente en la época de invierno o lluvia.

AG: ¢En qué lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?

AM: En Barbachi, Moto point, hay varios por San Miguel.

AG: ¢Por qué canal de venta te gustaria adquirir el producto?

AM: Canal por tienda retail.
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1. AG: ;Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

AM: Si, tres veces por mes.

2. AG: ¢Que paginas utilizas para realizar tus compras?

AM: Linio, Amazon, proveedores chinos.

3. AG: ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

AM: Siempre por correo porque por correo vemos este si uno tiene una base ya mas facil de
repartir.

ENTREVISTA N° 9

Nombre y Apellidos: Daniel Franco Pino Quispe

Correo Electronico: danfran222@gmail.com

Edad: 30

DNI: 44095337

NO: ¢Con qué frecuencia maneja?

DP: Yo manejo todos los dias, porque me facilita evitar el trafico del dia a dia y me hace
llegar mucho mas réapido a los lugares que deseo y salir un poco mas tarde de mi casa y no
estresarme tanto, manejo moto desde los 15 afios.

NO: ¢Por qué lugares de lima frecuentas mas?

DP: Generalmente ando por toda lima, los lugares que evito son via expresa, Javier prado, la
panamericana, dentro de lo posible trato de no entrar por ahi debido a la gran carga vehicular que
hay y porque corren a mucha velocidad y muchas veces inconscientemente te cierran el paso y
tengo amigos que han tenido accidentes por esos lugares, dentro de lo posible si es tarde si me
lanzo, pero hora punta no, trato de evitarlo

NO: ¢ Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cudndo manejas? ¢Porque?
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DP: En realidad no y aungue me vean yo creo que no les importa como son mas grandes
saben que tu si o si tienes q frenar porque si entre ellos se cierran el paso entre combis, micros,
camionetas, autos, taxis, que de la nada recogen pasajeros, lamentablemente los motorizados no
pesan pues y somos los que llevamos la peor parte en un choque y ellos lo saben, entonces
nosotros siempre debemos andar a la expectativa.

NO: ¢Cudl crees que es la causa de los accidentes?

DP: Bueno las causas son variadas pero lamentablemente no puedo tapar el sol con un dedo,
lamentablemente las motos en muchos de los casos nos impulsa a correr por sentir la adrenalina,
sentir el viento es muy agradable y yo creo si todos respetaramos las reglas de transito no habrian
accidentes en moto, porgue uno puede correr en su propio carril pero de pronto cuando te cierran
es ahi donde ocurren mas los accidentes, no porque un motorizado se pase la luz roja, no porque
va mucho maés rapido de lo permitido, es por la irresponsabilidad de quienes van a tu lado

NO: ¢Alguna vez has sufrido un accidente?

DP: Si, tuve un accidente donde me fractura la mufieca con clavos externos lo cual me hizo
dejar de manejar moto por un afio.

NO: ¢ Utilizas algun accesorio de seguridad?

DP: Todas las que puedo, casco, rodillera, codera, es muy importante protegerte es una
inversion en realidad, no comprarte un casco del 50, 80 sino uno de buen caso de 300 soles para
arriba, que realmente te protege la cabeza, porque con mi accidente yo me fui casi frontalmente
contra un auto que invadié mi carril por querer pasar a otro vehiculo, yo siento que el casco me
salvo la vida, solamente me rompi la mufieca y tuve una lesion en la rodilla que con fisioterapia
puedo mejorar pero la cabeza es muy importante que la protejamos ahora cuando viajo a otras

ciudades si ando con una armadura pechera.
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NO: ¢Con qué frecuencia utilizas el accesorio?

DP: Lo bésico es casco y guantes y cuando sé que son tramos largos o lugares muy
congestionados si utilizo mi rodillera y mi codera.

NO: ¢Crees que es la visibilidad influye en los accidentes?

DP: Claro que si, en realidad el motorizado tiene mejor vision periférica que todos los
vehiculos por que los autos se guian de los espejos, si porque como la moto es pequefa por asi
decirlo y muchas veces al menos mi moto es de 250 motor grande y yo suelo aparecer de pronto
y hay vehiculos que solo miran a un lado y no corroboran ver al otro lado y de pronto cambian de
carril y tu estas apareciendo y te golpean, si obviamente que si influye mucho

NO: ¢ Utilizas algun implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?

DP: Solamente en las noches, pero de dia todas mis luces prendidas y de noche cintas
reflectores en la parte trasera de mi vehiculo y dependiendo a donde voy también cuento con una
casaca que tiene cintas reflectarias que eso lo puedes comprar en donde venden articulos de
moto, son casacas especiales de una tela especial.

NO: ¢Sueles usar chalecos reflectivos al manejar? (En caso no menciona que usa chaleco)

DP: Claro

NO: ¢Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢Por qué?

DP: En realidad mi experiencia me ha hecho prever todo lo posible, seria ideal desde
pantalones con cinta reflectiva y chaleco.

NO: ¢Que prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?

DP: En verano mientras menos ropa mucho mejor un caso es mas que suficiente soy feliz,

pero en invierno si trato de utilizar casacas y es que por el trabajo ando con un uniforme y
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tendria que andar con mi maleta para tener todas mis cosas y aparte el gimnasio todo eso te

limita a andar con un maletdn, pero depende del clima y a donde vaya.

NO: ¢Al usar una prenda que caracteristicas evaltas?

DP: Que me quede bonito, dos cosas que me entallen bien porque hay mucho que mas se
dedican a proteger que a verte bien pero lo que mas pesa es la calidad de la prenda porque
encuentras todos los precios y unos dicen es muy caro no es que sea caro tu salud no tiene precio
y esas prendas te protegen cuando hay un choque por flexion perdén cuando te chocas y tu
cuerpo tiene una flexidn en la cera y te permite disminuir los riesgos de raspones o los mismo
zapatos gue son gruesos entonces es una inversién muy importante para tu salud.

NO: ¢ Qué tipo de disefio preferirias usar? ;qué mejorarias?

DP: Depende la temporada, la temporada pesa muchisimo dentro de lo posible la casaca te
abriga y tiene luces reflectarias, aunque no tan visibles como la chaqueta, pero de noche en lima
en climas como hoy si o si prefiero mi casaca, me gusta mas la roja de la derecha, le pondria méas
luces en la espalda seria mas escandaloso pero comprado con la chagueta que se ve mucho mas
escandalosa todavia no esta de mas.

NO: ¢Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

DP: Que sea original gue no lo encuentres en cualquier lado, ni que en una salida de moteros
todo el mundo lo tenga, el disefio es muy importante y que tenga como te comento lo basico las
luces reflectivas y que la calidad sea buena, pero yo si lo veo bonito

NO: ¢(De qué material preferirias el chaleco?

DP: Materiales gruesos, asi como los toldos de ese material, bueno no se de materiales, pero

tiene un nombre no recuerdo ahorita, térmico no ya que solo es para la lluvia, pero en térmico no
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te protege solo del agua y de la lluvia, pero si me caigo no me protege hay otros que son mas
gruesos que ahorita no recuerdo en nombre.

NO: ¢Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

DP: A mi siempre me ha gustado el negro, color entero no, sino que sea un negro con rojo,
negro con azul o negro con blanco, también se ve bien.

NO: ;Comprarias nuestro producto?

DP: Claro que, si lo veo bien, mas bien lo que no compraria es la chaqueta.

NO: ¢ Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?

DP: Como te comento de acuerdo al material si todo el material me convence y todo
tranquilamente podria pagar 200, aungque hay de mucho mas precio de las casacas BMW cuentan
500 pero nunca tanto que tenga para que te proteja lo basico y necesario y hacer una buena
inversion porqgue lo otro va de la mano y el modelo y la marca, queramos o no la marca siempre
pesa para que pongas un precio.

NO: ¢Con qué frecuencia comprarias el producto? o ¢Cuanto tiempo esperarias que te dure el
producto?

DP: En realidad lo compraria cada 4 meses, 5 meses no €s como una ropa de vestir porque
solamente lo utilizas para que te movilices y luego te la sacar tampoco es tan coémoda y solo esta
para protegerte y abrigue. Me gustaria que me dure 2 afios y yo contento. Pero yo lo mas lo digo
por el tema de cambiar de modelo inclusive a lo mucho cada 6 meses compraria una casaca.

NO: ¢En qué estacion del afio preferirias comprarlo?

DP: En invierno obviamente en verano aca en lima hasta en la noche hace bochorno.

NO: ¢En que lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?
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DP: En realidad no frecuento una tienda en especifica porque tengo amigos que importan,
traen de otros paises y me dicen y yo les compro.

NO: ¢Por que canal de venta te gustaria adquirir el producto?

DP: Me gustaria comprar por internet porque me parece mucho mas sencillo ver, pagar con
tarjeta y que me lo traigan al lugar de trabajo o mi casa, el problema es que ahorita no hay mucha
confianza cuando compras en linea porque no te llega los productos como crees que se ven o el
material que crees que es, entonces necesariamente tendria que ser en fisico y tendria que ir a una
tienda que me dé garantias que realmente me va a durar el producto.

NO: ¢Realizas compras por internet, con qué frecuencia?

DP: Antes mas que ahora justamente por las mala experiencias, solo algunas veces cada 3
meses 0 generalmente lo compro de una tienda lo separo por internet y después voy a la tienda y
termino de cancelarlo.

NO: ¢ Qué paginas utilizas para realizar tus compras?

DP: Yo googleo el producto y de acuerdo a donde me mandan y si me manda a un lugar
confiable veo sus antecedentes, siempre averiguo los antecedentes lo compro, pero sino tienen un
respaldo por mas que este bueno el precio del producto dudo o por dltimo le digo para pactar un
lugar donde recoger el producto, pero mercado libre, olx esas tiendas suelo frecuentas porque son
las que mas conozco.

NO: ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

DP: Facebook, todo mundo visita Facebook la publicidad en Facebook vende si o si creo yo
porgue mas que correos mas que televisor mas que la radio ahora no hay quien no viste las redes

sociales tengas la edad que tengas, estas aburrido y agarras tu celular y tonteas, también
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Instagram o Facebook o la otra red social Twitter aunque yo no lo utilizo mucho, el punto es que
en las redes sociales esta la minita de oro creo yo.

ENTREVISTA N° 10

Nombre y Apellidos: Christian Juan Aguirre Venegas

Correo Electronico: cjav2480@gmail.com

Edad: 37

DNI: 40581280

NO: ¢Con qué frecuencia maneja?

CA: Manejo moto, todos los dias en realidad porque la uso para ir a mi trabajo como
movilidad y también para retornar a casa y si tengo salir los fines de semana también uso la moto
para movilizarme.

NO: ¢Por que lugares de lima frecuentas mas?

CA: En realidad voy por donde tengo que ir ya sea por trabajo, visita o reuniones, pero lo uso
en cualquier distrito o en cualquier lugar incluso he llegado a viajar con mi moto a otros
departamentos.

NO: ¢ Los vehiculos (autos, camiones entre otros) te logran ver cuando manejas? ¢;Por qué?

CA: Tal vez si me llegan a ver, pero yo lo que hago es que él me llegue a ver haciendo sefiales
de luces o con el claxon o poniéndome en posiciones en que pueda ser yo visible para el
conductor de un carro trato siempre estar a la vista del chofer del carro que este adelanto, atras o
a mi costado.

NO: ¢Cual crees que es la causa de los accidentes?

CA: En moto, se debe mucho al que maneja la moto, si ti tienes precauciones manejas con

prudencia probablemente las ocasiones donde pueda haber accidentes se reducen al minimo


mailto:cjav2480@gmail.com

242

porque ya solo seria cuestion de negligencia de otras personas que puedan generar estos
accidentes.

NO: ¢Alguna vez has sufrido un accidente?

CA: Si, solo una vez manejando de regreso a mi casa en la noche coincidié que la zona por
donde yo voy es una carretera donde no habia corriente eléctrico, no habia alumbrado en ese
momento y estaba yendo a cierta velocidad como a 80 y 90km/h y se me cruzo un perro, llegue a
ver al perro, pero no me dio tiempo para frenar y simplemente cogi bien el timén e impacte con
el perro y me cai de la moto y tuve una leve lesidn en el tobillo pero no paso a mayores.

NO: ¢ Utilizas algun accesorio de seguridad?

CA: El casco, es lo que uso diariamente y si tengo que ir grandes distancias me pongo una
rodillera unas coderas y una chaqueta o un chaleco que tiene proteccion en la espalda en la
columna.

NO: ¢ Con que frecuencia utilizas el accesorio?

CA: Caso diario y los que protegen rodilla, codo y espalda solo para recorrer grandes
distancias que normalmente son para viajes.

NO: ¢ Crees que es la visibilidad influye en los accidentes?

CA: Depende mucho, si es un camion por ejemplo uno tiene que hacerse notar antes de tratar
de bordear un camidn, esquivar un camidn primero tienes que hacer sefias para que el chofer se
dé cuenta de que tu estas ahi a su costado atras y recién a partir de ello esquivar el camion, si
muchas el rango de visibilidad para los conductores es muy poco para con un motociclista.

NO: ¢Utilizas algun implemento que tengas mayor visibilidad al manejar?
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CA: Si, tengo luces adicionales en la parte trasera de la moto que cada vez que freno ilumina
mas de lo que por si ya tiene la moto en el faro rojo y también uso las luces altas en las noches
para trata de llamar la atencion del chofer que esta delante mio.

NO: ¢Sueles usar chalecos reflectivos al manejar? (En caso no menciona que usa chaleco)

CA: No, nunca he utilizado chalecos reflectivos excepto cuando hago grandes distancias
usando el chaleco que me protege la espalda que ya viene con reflectivos.

NO: ¢ Qué tipos de accesorio 0 vestimenta usarias si vas a estar por zonas oscuras? ¢Por que?

CA: Uno que tenga algo reflectivo que se bastante llamativo la iluminacién, pero no lo suelo
usar porgue no es un equipo que digamos al menos los que vienen actualmente no son muy
cdémodos porque son aquellas que vienen con mucha proteccion en la espalda en los codos, los
brazos como que es un poco incomodo y uno que sea mas liviano que yo tenga entendido no
tengo conocimiento que puedan estar a la venta.

NO: ¢Que prenda usas con frecuencia en las diferentes temporadas?

CA: Bueno con polo manejo en épocas de calor y con varias ropas de abrigo y casaca en
épocas de invierno.

NO: ¢ Al usar una prenda que caracteristicas evaltas?

CA: Es indistinto.

NO: ¢ Qué tipo de disefio preferirias usar? ;qué mejorarias?

CA: Utilizaria la que tenga mangas largas y que te cubra toda la parte del cuello.

NO: ¢ Qué atributos serian importantes para que pueda comprar el chaleco?

CA: Tendrias que ver si es una casaca para manejar moto en grandes distancias o para el dia a

dia, porque si es para el dia a dia tendria que ser la mas comoda para mi la méas delegada y que
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por ahi si tiene algun aditamento de proteccion no me genere incomodidad al manejar, pero si es
para viajes o grandes distancias si seria la mas gruesa, la que tenga mayor proteccion.

NO: ¢De qué material preferirias el chaleco?

CA: Bueno, no sabria decirte el material porque hay distintas marcas que tiene un tipo de
proteccion depende de la marca y del material, decirte el material especifico no sabria decirte
porgue no conozco mucho, solo me guiaria de la persona que me vende, y que me de garantia de
que es bastante duradera y bastante comoda y a la vez que me proteja.

NO: ¢ Qué color te gustaria que fuera el chaleco?

CA: Depende de la funcion que voy hacer con la moto, si la voy a usar diario voy a escoger
un color que me agrade a mi, no tanto que se llamativa y si me agrada a mi voy a usar una negra,
azul y blanco, aunque se ensucia mucho por lo general el negro.

NO: ;Comprarias nuestro producto?

CA: Si, claro que si, si tiene todo lo que me haga sentir comodo para el dia a dia.

NO: ¢ Cuanto pagarias por el modelo de chaleco que elegiste?

CA: Depende, tendria que ver el material la calidad y el modelo, te podria dar un rango de 200
a 800.

NO: ¢Con qué frecuencia comprarias el producto? o ;Cuanto tiempo esperarias que te dure el
producto?

CA: Bueno yo estimaria comprarlo cada tres a dos afios, me gustaria que me dure mas de 4
afos.

NO: ¢En qué estacion del afio preferirias comprarlo?

CA: En invierno.

NO: ¢En qué lugares sueles comprar estos accesorios de seguridad?
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CA: Yo las compro donde hago el mantenimiento de mi moto ahi venden accesorios ciertos
aditamento para el manejo.

NO: ¢Realizas compras por internet, con que frecuencia?

CA: No, si las haria seria con pago contra entrega.

NO: ¢Qué paginas utilizas para realizar tus compras?

CA: He hecho compras por internet, pero no para moto para otras cosas he usado mercado
libre.

NO: ¢Por qué medio te gustaria enterarte sobre nuestro producto?

CA: Por redes, por correo mas que nada por esas Vvias.
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