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INTRODUCCION

Segun el Servicio Nacional de Meteorologia e Hidrologia del Pert (SENAMHI), en
Lima el indice de rayos UV va de 9 a 14, el cual es un nivel alto que afecta a nuestra
piel y nos demanda el uso de protectores solares o cremas que nos ayuden a
protegernos. Se debe tener en cuenta que la temperatura maxima en la selva peruana
llega hasta los 40 grados, mientras que en Lima llega a los 30 recalcando la humedad
que afecta en gran medida a nuestra piel. Asi mismo, Perd es uno de los paises con
mayor contaminacién ambiental, siendo Lima la peor ciudad en Latinoamérica con
dicho problema; esto puede ser ocasionado por muchos factores como la gran cantidad
de parque automotor que utiliza en gran medida gasolina con sustancias toxicas, las
cuales quedan suspendidas en el aire y se impregnan en la piel causando enfermedades

cutaneas.

En respuesta a la necesidad de combatir el dafio ocasionado a nuestra piel, es que surge
la iniciativa de crear un jabon liquido exfoliante a base de carbon vegetal activado con

cacao.

El carbon vegetal activado es a base de la quema de céscara de coco el cual brinda un
sin fin de beneficios, siendo la principal, su poder absorbente gracias al proceso de
activado. Este beneficio hara que el jabon absorba toda la grasa e impureza de nuestra

piel.

Decidimos implementar el cacao, puesto que es una fruta que crece en abundancia en la
selva peruana, a su vez otorga una gran cantidad de beneficios, siendo los mas

resaltantes su gran poder como antioxidante, lo cual facilita el rejuvenecimiento de la



piel; humectante, pues ingresa bajo las diversas capas dérmicas brindando flexibilidad,
suavidad y brillo; y es un fotoprotector natural, por lo que evita el cancer a la piel; todo
lo mencionado ha sido expuesto por la Comision de Promocion del Pert para la

Exportacion y el Turismo (PROMPERU).

1. Capitulo I. Generalidades

1.1. Antecedentes

Se consumieron alrededor de 17000 toneladas de jabones (nacionales e internacionales)
en el afio 2015 y este mercado va creciendo en 10% cada afio. Cada marca de jabon se
ha venido concientizando en el cuidado que la piel merece, es por ello que vemos una
gran gama de variedad en esta categoria, sin embargo, la mayoria de estas cuentan con

ingrediente quimicos casi en su totalidad.

En Pert, la Ginica empresa que hace jabones en base a carbon vegetal activado se llama
“Killa Organics” la cual viene creciendo y posicionandose junto con el boom de
productos naturales que se presenta en nuestra sociedad, esta especifica que el uso de

carbon vegetal activado es para lograr un detox de la piel.

Segun el Ministerio de Agricultura y Produccion, en el afio 2015 se obtuvieron 34104
tonelada de coco a nivel nacional y el carbon vegetal activado se obtiene de la quema de
la cascara de coco, lo cual beneficiaria en abundancia a la elaboraciéon de este producto
“jabon liquido exfoliante a base de carbon vegetal activado y cacao”.

En cuestion al segundo ingrediente, el cacao, su produccion al 2016 ha sido de 108,000
toneladas y, segiin una investigacion realizada gracias al Ministerio de Agricultura y

Riego (MINAGRI), la manteca proveniente de esta fruta posee propiedades



fotoprotectoras las cuales serian de gran ayuda puesto que en Lima se llegan a tener un

nivel 14 de radiacion UV.

En conclusion, podemos observar que tanto han evolucionado en cuanto a su
produccion el coco y cacao, y lo mucho que nos facilitaria en la elaboracion de nuestro

producto.

1.2. Determinacion del problema u oportunidad

El problema que originan el desarrollo del proyecto es el siguiente:
- En el mercado de jabones en el Pert se encuentra delimitado por una serie de
lovemarks, al adquirir jabones las personas ya no ven las caracteristicas del

jabon sino solo el nombre de la marca.

Las oportunidades que ofrece este nuevo proyecto de Negocio son las siguientes:
- Segun el diario Gestion, edicion del cinco de abril del afio 2017, se hace
mencion a que, de acuerdo a un estudio realizado por la consultoria Nielsen, el
90% de los consumidores peruanos prefiere pagar mas por productos naturales
con beneficios para su salud.
- Actualmente no existen muchos competidores nacionales, por lo que entrar al
mercado como marca peruana nos permitiria captar la atenciéon de una porcion

significativa del mercado.

1.3. Justificacion del Proyecto

Se eligio este proyecto con el fin de introducir al mercado de jabones en el Pera, un

producto completamente nacional que brindara excelentes beneficios para el cuidado de



la piel. Este proyecto se da como respuesta a los tantos problemas y enfermedades de la
piel que se han ido suscitando en nuestro pais por causas de la contaminacion ambiental
y la degradacion de la capa de ozono ya que de acuerdo a la Organizacion Mundial de la
Salud (OMS) Lima se encuentra como una de las ciudades que posee un mayor indice

de contaminacion ambiental en América Latina..

El mercado de jabones es un mercado que nunca desaparecera debido a la necesidad que
tiene la poblacion de usarlo, es alli donde ya tenemos un porcentaje fijo de ventas para
nuestro producto. Al ser nuestro producto completamente nacional, brindaremos empleo
al pueblo peruano e incrementaremos la promocién de frutos nacionales ricos en
vitaminas como son el coco y el cacao y también dar conciencia a la poblacion sobre la

abundancia de estos.

1.4. Objetivos generales y especificos

Objetivo general
El objetivo primordial de este proyecto es aprovechar las riquezas naturales que tiene
nuestro pais para beneficio de nuestra piel y asi disminuir el indice de enfermedades de

piel causadas por factores ambientales.

Objetivos especificos.
- Aprovechar los recursos propios del coco y el cacao y demostrar el valor
agregado gracias a su consumo.
- Generar nuevos puestos laborales dentro de la industria de jabones

- Promocionar e incrementar el consumo de productos nacionales.

1.5. Alcances y limitaciones de la investigacion

1.5.1. Alcances
Elaborar un producto de primera calidad utilizando materia prima 100% peruana,

aprovechando los frutos nacionales como el coco y el cacao. También apoyar a



la poblacion peruana en el cuidado de la piel gracias a las propiedades naturales

que nuestro jabon brindara.

1.5.2. Limitaciones
Limitaciones econdmicas: Solo se utilizard la mayoria del capital, ya que se debe
conocer el balance general del proyecto para posteriormente tomar la resolucion

que mas se asocia a nuestro presupuesto.

Limitaciones de recursos: Aprovecharemos las temporadas altas de cosecha de cacao y

coco para poder abastecernos en caso de escasez por temporada.

Limitaciones de tiempo: Se establecerd un tiempo determinado para el estudio de
mercado, donde se tomara en cuenta varios factores para el nuevo lanzamiento
de este producto, sin embargo, no pretendemos que el tiempo limite sobrepase,

por eso debemos conocer bien las herramientas de estudio.
2. Capitulo II. Estructura del sector

2.1. Descripcion del estado actual de la industria

El estado de la industria de jabones crece en relacion a la innovacion de sus productos.
Actualmente el mayor porcentaje de productos son fabricados en el extranjero, pero hay
un incremento nacional en la produccion de jabones naturales para el cuidado de la piel.
Se vendieron 16,090 toneladas de jabon en el ano 2016, esperando que para el 2017 esta

suba en un 7.27%, segun el diario El Comercio.

2.1.1. Empresas que la conforman

Las empresas que abarcan la mayor parte del mercado de jabones en nuestro pais y en
Latinoamérica son Procter and Gamble y Unilver, estas empresas tienen como

atractivo su solidez financiera, la magnitud de sus plantas y, por ultimo, lo que
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mayor ventaja tienen contra otras empresas es su capacidad de hacer grandes
inversiones en el sector de publicidad para poder llegar a todo el publico del pais
donde se desarrollen sus productos. Procter and Gamble ha tenido un ingreso
neto de 16,690 millones de dolares en el 2016, segin el diario El Comercio
edicion del dos de agosto del afio 2016, y ha seguido un comportamiento

positivo a lo largo de los afios.

Por su parte Unilever le sigue los pasos a Procter and Gamble, dandoles una dura
competencia entre sus productos, esta empresa no ha logrado pasar por encima
de P&G pero si se ha posicionado bien en nuestro mercado. Para el afio 2016
Unilever tuvo una ganancia de 5872 millones de dolares, segin el diario La

Prensa.

2.2. Tendencias de la industria (crecimiento, inversiones)

La demanda de los jabones crece sustancialmente cada afo por ser una fuente principal
de cuidado personal que todos los habitantes usamos, asi, es facil deducir que mientras
la poblacidon crezca también crecerd la demanda de jabones en cualquier lugar. El
mercado de jabones, segun Kantar Worldpanel, ha crecido en un 6.3% en el 2016 con
respecto al afio anterior en el Perll y se estima un crecimiento de 7.27% para el afo

2017.
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2.3. Analisis Estructural del Sector Industrial

Nuestro producto pertenece al sector industrial C: Industrias Manufactureras; Division
20: Fabricacion de sustancias y productos quimicos; Grupo 202: Fabricacion de
otros productos quimicos; Clase 2023: Fabricacion de jabones y detergentes,

preparados para limpiar y pulir, perfumes y preparados de tocador. (Segun el
CIIU).

2.4. Analisis del Macro Ambiente

2.4.1. Analisis Politico-Gubernamental

Actualmente, el gobierno peruano, junto a la Direccion General de Medicamentos,
Insumos y Drogas (DIGEMID), perteneciente al Ministerio de Salud, dispuso
retirar del mercado los productos antibacteriales y de aseo personal que
contengan triclosan y triclocarban, agentes antibacteriales y fungicidas, gracias a
una decision tomada por parte de la Comunidad Andina (conformada por Perq,

Colombia, Ecuador y Bolivia). Es gracias a este tipo de intervenciones que
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2.4.2,

podemos apreciar el interés por parte de nuestro gobierno en otorgarnos
productos que sean beneficiosos para nosotros y, mas aiun, cuando se refiere al

cuidado de la piel.

Analisis Economico:

El crecimiento de la produccion del cacao se ha convertido en algunas localidades del

Segun

2.4.3.

Pert en una importante fuente de ingresos de los productores, mejorando asi el
producto interno bruto (PIB) de la region. Este esfuerzo permite que estos se
integren, directa o indirectamente, al mercado internacional. Esta situacion de
rapido crecimiento, considerando que la mayoria de los productores son
pequetios, asume en su interior la cuestion de la sostenibilidad econdémica. El
Ministerio de Agricultura y Riego indic6 que el cacao se ha convertido en uno de
los articulos de mayor crecimiento en producciéon y acceso a los principales

mercados internacionales.

el Estudio del Cacao en el Per y el Mundo, publicado por el MINAGRI,
actualmente, las zonas con mayor produccion de cacao son los departamentos de
Amazonas, Ayacucho, Cusco, Huanuco, Junin, san Martin y Ucayali que

representan el 96% del total de la produccidn nacional.

Analisis Legal:

Actualmente, en el Pert existen leyes que tienen como objetivo el facilitar los procesos

de exportacion y produccion de productos naturales. Las leyes son las siguientes:

-Ley N° 28977: “Ley de Facilitacién del Comercio Exterior” (Congreso de la Republica

2007 en el gobierno del presidente Alan Garcia).

-Ley N° 30641: “Ley del Impuesto General a las Ventas e Impuesto Selectivo al

Consumo” (Presidencia de la Reptblica 1999 y actualmente en vigencia).
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-Ley N° 29196: “Ley de Promocion de la Produccion Orgénica y Ecologica” (Congreso
de la Reptiblica 2008).
Estas tres leyes tienen la finalidad de incentivar el comercio de productos naturales

peruanos al facilitar su exportacion a nuevos mercados y su produccion.

2.4.4. Analisis Cultural
Segun el Estudio del Cacao en el Pert y el Mundo, publicado por el MINAGRI, en los

ultimos afios, la produccién de articulos de higiene personal y articulos de
tocador han crecido de manera considerable por las siguientes razones: Una
estrategia agresiva de promocion basado en precios, una mejora en la capacidad
de compra de la poblacion, y un aumento en la preocupacion por el cuidado de la

imagen personal.

2.4.5. Analisis Tecnologico

El uso y el avance de la tecnologia en la produccion del cacao se ha topado con una
barrera: el uso en su mayoria de los Minifundios o terrenos reducidos para la
agricultura. La mayoria de la produccion de cacao en el Peru nace de terrenos
menores a 5 hectareas. Estos productores no se encuentran bien organizados ni
poseen maquinarias de alta tecnologia para realizar sus labores de produccion.
Se requiere que el gobierno invierta en mejorar la tecnologia de la etapa de
cosecha y distribucion del cacao. Con el fin de mejorar la calidad de obtencion
del cacao se tendria que implementar maquinaria para el proceso integral del
cacao, desde la limpieza del cacao hasta el descascarillado, entregando el

producto limpio al molino de cacao

2.4.6. Analisis Ecologico:

El Perti es uno de los paises con mayor diversidad bioldgica y mayores recursos
minerales del mundo presentando un clima exclusivamente tropical. Asimismo,

se requiere de humedad relativa anual promedio de entre el 70% y 80%. El cacao
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requiere para su cultivo, que el terreno esté previamente sembrado de arboles
que les proporcionen sombras, lo cual es reflejado en la Selva Peruana y se
puedes trabajar de manera organica, sin fertilizantes ni pesticidas quimicas.

Se estima que el Pert podria ampliar cultivos de cacao en 50,000 hectareas adicionales,

segun el Estudio del Cacao en el Perti y el Mundo, publicado por el MINAGRI.

2.5. Oportunidades

Oportunidades:

Produccion de los insumos a nivel nacional (cacao y coco).

- Incremento de consumo de productos naturales.

- Crecer junto a pequeios productores locales.

- Poca cantidad de productos como el nuestro.

- Ofrecer beneficios naturales como: antioxidantes, fotoprotector,
rejuvenecedor y anti acné.

- El gobierno peruano apoya los productos naturales y su comercializacion.

3. Capitulo III. Estudio de mercado

3.1. Descripcion del producto

El jabon liquido antioxidante, fotoprotector, exfoliante e
hidratante se elabora a base de productos 100% naturales, como el carbon vegetal

activado, cacao, glicerina, exfoliantes como harina de avena y sal (KCL) para lograr un
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resultado esperado, que es una piel suave, limpia y sana (sin acné, ni manchas). El
carbon vegetal activo (100% natural) es uno de los ingredientes fundamentales para la
elaboracion de este jabon ya que tiene muchas propiedades que benefician a todo tipo de

piel, como contrarrestar con el acné, hongos, impurezas, manchas y piel grasa.
Composicion:

e Sebo (grasa).

e KCL (sal).

e Hidroxido de potasio.
e Carbdn vegetal activo.
e Aceite de bergamota
e Harina de avena.

e C(Cacao

e Agua desionizada.

e Benzoato de sodio (conservante)

Uso: aplicar en zonas externas del cuerpo humedo, cuantas veces desee.

PRECAUCIONES: si tiene contacto con los ojos, enjuague el area con abundante

agua.

3.1.1. Presentacion del producto

A continuacion, se detalla caracteristicas del producto:
Tabla 1: Descripcion del producto
Fabricante . Beauty Qara SAC

Tipo de Producto  : Frasco con jabon liquido
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Nombre del : Beauty Qara

Producto
Cantidad 2 250 gramos
Empaque . Envase de plastico
Calidad 2 100% Peruano
Cualidades . Vitamina E, Antioxidantes
Nutritivas efc.

3.2. Seleccion del segmento de mercado

A continuacion, se desarrollard los pardmetros que se analizaron para seleccionar la

segmentacion del mercado. Lo dividimos en dos partes.
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3.2.1. Macro — segmentacion

La macro-segmentacion consiste en descubrir “a priori” comportamientos
homogéneos de cada uno de los productos-mercado seleccionados, es decir, hace
referencia desde el punto de vista del consumidor en gran alcance. Los

fundamentos en que se basar el analisis es la siguiente:

— Funciones: Proporcionar un jabon liquido con cualidades nutritivas y al mismo
tiempo promover a los consumidores el consumo de un producto netamente

peruano.

— Compradores: Se busca un segmento de mercado de clase media a alta que
gusten de consumir productos de origen natural y propios del pais para el

cuidado de la piel de excelente calidad y a precios accesibles.

— Innovacion: Materias primas de alta calidad y que al ser combinado con otras

esencias genera productos de gran satisfaccion.

3.2.2. Micro — segmentacion
La micro segmentacion en nuestro producto consiste en fraccionar el mercado,
identificado de la macro — segmentacion previa. Se puede segmentar el mercado

segun el siguiente analisis:

El objetivo de la micro — segmentacion es alcanzar los aspectos en pequeias
proporciones e identificar quienes podrian ser ese grupo que constituya un

segmento moderado para el interés comercial y economico del producto

18



Tabla 2: Segmentacion de Comportamientos

Geograficas

Psicografica

Pais: Peru
Capital : Lima
Distritos: Miraflores, San Isidro, San Borja
Clima: Hasta 30°C a méas (Verano)
Hasta 12°C ( Invierno)
Rayos UV: Veranode 9 a 14
Invierno de 3 a 8

Poblacion Econdmicamente Activa:

5 millones 15 mil personas (Segun
el reporte “Poblacion Econdémicamente
Activa” publicado por el INEI)

Demogréficas

Clase Social-Economica.- Sectores A, B 'y
C.
Estilo de vida.- Personas Proactivas.
Personalidad.- Personas consientizadas con
el cuidado de la piel y el

uso de productos naturales.

Conductual

Edad: De 15 afos a 60 afos

aproximadamente.

Sexo: Femenino y Masculino Ocupacion:

Indistinto.

Beneficios: Por Salud y Economia

Actitud hacia el Producto: Positiva

— Segmentacion Geografica: Se eligio la capital de Lima, en donde se va a

elaborar el proyecto de jabon liquido exfoliante a base de carbon vegetal

activado y cacao, siendo asi una ciudad apropiada y con un alta PEA, a su vez se
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quiere llegar conocer dentro de tres distritos de mayor afluencia y promotores

del cuidado de la piel.

— Segmentacion Demografica: Sera dirigido a personas entre 15 - 60 afios (o

mas); de ambos sexos; es indistinto el nivel de estudios.

— Segmentacion Psicografica: Se ha escogido como consumidores potenciales a

aquellas personas pertenecientes al sector Socio-Economico A, By C.

— Segmentacion Conductual: En este punto se determinard a los consumidores
por tener conocimientos en los diferentes productos naturales que poseen
beneficios para su salud, asi también que tengan una actitud proactiva y

posteriormente una fidelizacion hacia el producto.

3.3. Investigacion de mercado

Actualmente el consumo de jabon para cuidado de la piel en Pert es de mas de 17,000

toneladas y su crecimiento es del 10% cada ano, de acuerdo al diario el Comercio.

Dentro de esta cantidad se encuentran los jabones producidos con quimicos y los
naturales, son muy pocas las empresas que aportan por este sector natural pero cada afio
mediante el desgaste de la capa de ozono y los problemas ambientales globales se ha ido
incrementando la produccion de jabones para el cuidado de la piel a base de productos

naturales y ricos en vitaminas.

El mercado objetivo para la recopilacion de los datos es la Ciudad de Lima, en los
distritos limefos de San Isidro, Miraflores y San Borja especificamente, con una

poblacion econémicamente activa de 259 mil 300 personas.
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3.3.1. Herramientas de investigacion utilizadas

Para este estudio, se utilizd la herramienta de investigaciéon cuantitativa como la
encuesta donde se expone 03 preguntas para que se vea reflejado de manera
directa que es lo que el consumidor desea y espera del nuevo producto a

exportarse.

3.3.1.1. Encuesta

Para el tamafio muestral se tomara la cantidad de habitantes que son econdmicamente
activas de la ciudad de Lima, distritos de Miraflores, San Isidro y San

Borja para poder analizar las respuestas.

Formula de Calculo de Muestra.

JVU:Z:
(N—1)e?+cg2Z*?

N: Siendo “N” el tamafio de la poblacion

o = Siendo “c” la desviacion estandar de la poblacion
q=1-p (para este caso 1 — 0.05 = 0.95)

e = Limite de error

Z=Nivel de Confianza

Desarrollo:

Tabla 3: Datos para determinar “n”

N= 259,300
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0,5

= 0,95
Z= 1,96
e= 0,01
p*q= 0,0475
2= 3,8416
d2= 0,0025
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259,300 x 0.5% x 1.96 2

(259,300~ 1)x 0,01+ 0.5% x 1.96

n = 258,602

Como se puede apreciar, el tamafio de muestra resulta ser exorbitante por lo que decide

utilizar la formula para un tamafio de poblacion infinito. Siendo el

nuevo tamafno de muestra el siguiente:

Para una Poblacién Infinita:

n 0.1
En donde,
n=97

_ (1.96)%0.5%0.5

Observando ambos resultados de tamafio de muestra vemos que la diferencia es muy

amplia. Si utilizamos el primer resultado de tamafio de muestra
requeriremos un mayor costo y tiempo para realizar las encuestas, y si
utilizamos el segundo valor de tamafio de muestra podriamos poner en
riesgo la calidad de los resultados que se obtendrian. Es por ello que
decidimos utilizar el segundo valor pero ampliarlo a 250 de tal manera
de que los resultados que se obtuviesen tengan un mayor impacto y no

se perjudique el costo y el tiempo.

3.3.1.2. Tabulacion y Analisis

Para realizar los analisis de las encuestas se tomaron 250 muestras.

Para determinar al consumidor potencial de nuestro producto se considera como vélidas

250 encuestas, las cuales fueron respondidas de manera virtual gracias a
la red social Facebook por personas de los distritos de Miraflores, San
Borja y San Isidro, de las clases sociales C1, By A. Escogimos utilizar

encuestas virtuales pues lo que se quiere es utilizar estas redes sociales
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como canal donde se promocione y se pacten las compras de nuestros

productos.
A continuacion se muestran los resultados de las encuestas:
e Preferencia del jabon por sexo

Como se observa en el grafico, de los encuestados el 54% (135 personas) son hombres y

el 46% (115 personas) son mujeres.

Grafico 3: Preferencia del jabon por sexo.

Sexo de las personas
encuestadas

B Masculino
M Femenino

Fuente: Elaboracion propia

e Consumo del jabon liquido

La mayoria de las personas encuestadas consume jabon liquido, siendo,

segun las encuestas realizadas, el 58% (145 personas).

Grafico 4: Preferencia del jabon liquido.

Consume jabdn liquido

Wsi
ENO
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Fuente: Elaboracion propia

e Frecuencia del consumo del producto

Existe mayor tendencia en la compra de jabones de menos de una vez al mes. Esto se
puede deber a que el jabon tiende a durar en los hogares peruanos. Por
otra parte, la diferencia no es tan grande con respecto a aquellos que

compran jabones de una manera mas regular.

Grafico 5: Frecuencia de consumo

Frecuencia de consumo

Menos de una vez al mes Una vez al mes Mas de una vez al mes

Fuente: Elaboracion propia
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e Interés por el nuevo producto

La mayoria de los posibles consumidores estarian muy interesados en probar “Beauty

Qara” denotando un 53% (4908 personas) dentro de la totalidad.

Grifico 6: Interés en consumir el producto.

Interés en nuestro producto

Muy interesado Medianamente Poco interesado Nada interesado

interesado

Fuente: Elaboracion Propia

3.4. Conclusiones y recomendaciones de la investigacion de
mercado

- Primero se debe segmentar el mercado a donde se quiere dirigir para poder
poner mas énfasis en la elaboracion estratégica para cubrir dichos nichos y poder

poco a poco acaparar el mercado objetivo.

- La macro — segmentacion nos ayuda a analizar un entorno mas amplio referente
a los posibles consumidores, y a su vez indican cémo realizar una micro —

segmentacion para llegar al publico de nuestro interés.
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- Como se puede observar, tenemos un alto porcentaje de aceptacion por parte de
los consumidores potenciales, dando un panorama general sobre como

direccionar nuestro producto.

- El peruano esta dispuesto a consumir un nuevo producto nacional con un valor

agregado, dando lugar a la explotacion de un nuevo nicho de mercado.

- Se debe tomar en cuenta la problematica principal para poder elaborar un
proyecto en la cual tenga las herramientas necesarias para combatirlas, es decir,
promover el consumo del producto nacional tanto para el coco como para el

cacao, y dar a conocer los beneficios naturales que ambos poseen.

3.5. Analisis de la Demanda

En nuestro caso, la demanda para nuestro tipo de producto es ineléstica, esto quiere decir
que la demanda de nuestro producto no aumentara o disminuira
correspondientemente con una caida o alza en su precio ya que los productos para
el cuidado de la piel e higiene representan aquellos que no pueden ser sustituidos
facilmente pues el consumidor se fideliza con la marca que cubra la mayor cantidad

de necesidades personales.

El mercado de jabon involucrado en el cuidado de la piel estd controlado basicamente por
estas 4 marcas Dove, Protex, Natura y Neko; todos intentan usar tanto como pueden
de ingredientes naturales pero sus precios también son altos. Nuestro producto, en
su diferencia, utiliza todos los ingredientes naturales que son beneficiosos para la
piel y establecemos un precio promedio del mercado. Estas 4 marcas anteriormente

mencionadass se convertiran en nuestros principales competidores.

a) Respecto a la demanda proyectada para los proximos 5 afios, se toma en

cuenta la tabla 2.3, la cual se vera en el punto 3.6 Analisis de la Oferta:

27



y=9440.3%(e"%"%) Afio Demanda proyectada de jabones de
tocador (en toneladas)
Inicia operacion 14614.11
15948.87
17405.53
18995.23

O o0 9 O W

20730.12
FUENTE: Elaboracion propia
b) Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) (2015) “la
region de Lima Metropolitana es el que presenta la mayor concentracion
poblacional del pais con 9 millones 752 mil habitantes al 30 de junio de 2015,y

representa el 32% de la poblacion del pais”.

c) Al ser nuestro publico objetivo (clientes finales) los habitantes de Lima
Metropolitana de los niveles socioecondmicos A y B de 15 a 60 afios, se recurre a la
informacion proporcionada por la Asociacion Peruana de Empresas de
Investigacion de Mercados (Apeim), conforme a los diversos niveles

socioeconomicos y rangos de edades:

P —

DISTRIBUCION DE HOGARES SEGUN NSE 2015 - LIMA METROPOLITANA

N° HOGARES 2'551,466 *
NSE Estrato Porcentaje
Al 0.8
A 5.2
NSEA 5.2 A2 44
NSEB B % 2 20.0
200 (65.6% B2 12.8 )
ci 253
NSEC 40.4 c 40.4
| c2 15.1
D D 257 25.7
E E 8.7 8.7

APEIM 2015

Fuente: APEIM 2015
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Apeim PERFIL DE PERSONAS SEGUN NSE 2015 - LIMA METROPOLITANA

i P g
g = ety

Total = NSEA NSED

Hambre 47 5% ! % " ! 48.7% 7l

Sex0 Mujer 516% 525%  524% f 5200 510% 513%  49.8%
=12 180% 141 40 67 160% 1804 215%W 2699

13-17 82% 65% 68 B5%  B85%  85%W 87 9.1%

18-25 5% 120% 132 144% 143% 145% 158%  159%

; Qe edad tiena en afio cumplides 7 26- 30 T3  88% T T4%W  15% 12% 69%  8.1%
En afios ) (agrupado) 3-35 69% 571% 76 63% 63% 62% 75%  71.5%
36-45 132% 136% 126 137%  128%  152%  129%  125%

46-55 125% 154% 138 136% 141% 127 107%  T.7%

56+ 193% 239% 48 194% 204 17.7% 16.1%  128%

Fuente: APEIM 2015

Teniendo los datos necesarios, procedemos a calcular el porcentaje de demanda

potencial para “Beauty Qara”:

- 75% representa el jabon de tocador del mercado de jabones.
- 20% de la demanda insatisfecha.

- 32% de la poblacion reside en Lima Metropolitana.

Rango de NSE A NSE B
edad
13-45 Afos 50.20% 46.6
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Demanda insatisfecha de jabones en Lima
Metropolitana a base de carbon vegetal activo
Demanda |Oferta Oferta Demand | Demanda | Demanda | Demanda |Demanda | Demanda
proyectad | proyectad | proyectada |a en en en en potencial |potencial de
ade ade de jabones | funcion |funcion al | funcién al | funcion al | bajo el Beauty
jabones |jabones |detocador |al NSE |NSE A NSE B NSE B rango de |Qara (en
de (en (en A (en con el (en bajo el edad 250 g de
tocador  |toneladas |toneladas) |tonelada |rango de [toneladas [rango de |[requerido |presentacio
(en ) S) edad ) edad (en n)
toneladas) requerido requerido |toneladas)
(en (en ton)
toneladas
)
Aio
5 14614.11| 12558.37| 9418.7775 17.29 8.68 66.50 30.99 39.67 158675
Afo
6 15948.87| 12952.53 | 9714.3975 20.75 10.42 79.80 37.19 47.60 190412
Aio
7 17405.53 | 1329542 9971.565 24.74 12.42 95.15 44.34 56.76 227047
Aio 10199.827
8 18995.23 | 13599.77 5 29.27 14.69 112.58 52.46 67.16 268628
Ao 10405.507
9 20730.12| 13874.01 5 34.36 17.25 132.16 61.58 78.83 315333
3.6. Analisis de la oferta

La produccion del jabon liquido exfoliante a base de carbon vegetal activado y cacao va a

ser una propuesta innovadora y beneficiosa para nuestro publico; ya que; no solo

brindara vitaminas a la piel, sino que también la protegera de los fuertes rayos

solares que atacan a nuestra ciudad.
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El carbon vegetal activado tiene como propiedad principal de absorcion de grasas e
impurezas, mientras que el cacao brinda vitaminas para nuestra piel y sobre todo
tiene propiedades fotoprotectoras que ayudan a cubrirnos de los rayos ultravioletas

que suelen llegar a 14 un nivel muy peligroso.

Se cuenta con la siguiente informacion la cual juega el rol clave para calcular el

porcentaje de demanda que capturaria “Beauty Qara”:

d) Existen 6 importantes empresas que comercializan jabones de tocador como
Procter & Gamble, Palmolive, Unilever Andina, Perfumeria Espafiola, Natura
Cosméticos y Johnson & Johnson, entre otras, llegandose a alcanzar los siguientes
niveles de la produccion manufacturera de jabones:

Tabla 1:

Oferta Historica de Jabones en el Peru por Ao

Afios Oferta historica de jabones (en toneladas)
2012 1 9530
2013 2 10950
2014 3 11190
2015 4 12260

FUENTE: El Ministerio de la Produccion del Peru, Anuario Estadistico Industrial,

Mipyme y Comercio Interno, 2015.

Teniendo tales datos, se desea desarrollar la mejor ecuacion que represente la relacion
entre las dos variables (afios y oferta historica), hallamos el coeficiente de

determinacion R* para cada tipo de ecuacion:
Lineal R*=0.9386

Logaritmica R*=0.9517
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Exponencial R*=0.9289
Potencial R*=0.9581

Por lo tanto, como en la ecuacidon potencial el coeficiente de determinacidn es igual a
0.9581, siendo el mas proximo a 1, es la mejor ecuacion para representar la relacion
entre las dos variables. En la siguiente grafica, se visualiza la dispersion potencial,

siendo la Y la oferta historica de jabones Tn y la X los afios transcurridos.

Tabla 2.3

Oferta historica de jabones (en toneladas)

14000
12000
10000
8000
6000
4000
2000

FUENTE: Elaboracion propiaCon lo cual pudimos hacer los calculos respectivos

para el afo 5(donde iniciaria la peracion de la empresa “Beauty Qara” al afio ).

Aifios Oferta proyectada de
y = 9560x"1%% jabones (en toneladas)
12558.37
12952.53
13295.42
13599.77
13874.01

O o0 3 O W

FUENTE: Elaboracion propia
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4. Capitulo IV. Proyeccion del mercado objetivo

4.1. El ambito de la proyeccion

La realizacion de la proyeccion de mercado tomo en consideracion los valores obtenidos

de una encuesta realizada a una muestra de 250 personas de los distritos de Miraflores,

San Isidro y San Borja, utilizando un tamafio poblacional entre los valores resultantes de

las ecuaciones del calculo de tamafio de muestra con poblaciones finitas y poblaciones

infinitas, esto debido a que si utilizamos el total poblacional de dichos distritos

(259,300) obtendriamos un tamafio de muestra de 258,602 personas y 97 personas

respectivamente.

Para una Poblacion Finita:

_ (259,300%(0.5%)*(1.96%)
259,299+((0.5%)%(1.96%)

En donde,
n = 258,602

Para una Poblacién Infinita:

_ (1.96%)%0.5%0.5
n= ————
0.1

En donde,

n=97

4.2. Seleccion del método de proyeccion.
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En este contexto, existen diversas técnicas que permiten efectuar estas predicciones
ademads de determinar si existe o no un mercado potencial para el producto proyectado.
Al respecto, estas técnicas o metodologias de proyeccion se encuentran clasificadas en
métodos cuantitativos y métodos cualitativos. Sin embargo, para el desarrollo de la
proyeccion se decidid trabajar solo con las técnicas cuantitativas porque poseen la
ventaja de que, al estar expresadas numéricamente, su procedimiento de calculo y los
supuestos empleados carezcan de toda ambigiiedad. Dentro de este grupo, el método
mas Optimo para realizar las proyecciones seria el Modelo de Regresion; ya que permite
realizar un modelo de prondstico basado en variables obtenidas de una data historica
con un alto grado de confiabilidad. El modelo de regresion est4 basado en tres supuestos

basicos:

1. Los errores de la distribucion tienen una distribucién normal, con media cero y

varianza constante.
2. Los errores no estan correlacionados entre ellos.

3. Todas las variables analizadas se comportan de forma lineal o son susceptibles a tener

esta tendencia.

Se procedi6 a desglosar el mercado de manera productiva: mercado potencial (MP),
mercado disponible (MD), mercado efectivo (ME) y mercado objetivo (MO). Esta
clasificacion constituye una herramienta util para la planificaciéon de mercado, ya que
permite analizar sus caracteristicas, sus comportamientos y sus habitos de consumo. El
objetivo es identificar las necesidades particulares de cada grupo para la toma de

decisiones.

Figura 2: Clasificacion de los Métodos de Proyeccion.
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METODOS DE PROYECCION

METODOS CUANTITATIVOS METODOS CUALITATIVOS
1
I 1
MODELOS CAUSALES m%mm | METODODELPHI
| MODELO DE REGRESION|  |— m% | CONCENSO PANEL
1 Eﬂm%ﬂﬂ o i‘i:""im!um el MERCADO —
Bl ! MINIMOS CUADRDS

4.2.1.Mercado potencial

Como se menciond antes, nuestro mercado se encuentra en los distritos limefios de San
Isidro, Miraflores y San Borja, y abarcara a la poblaciéon mayor de 15 afios,
los datos poblacionales se obtuvieron de las respectivas municipalidades y los

porcentajes por el tipo de clase social se obtuvo del reporte del APEIM afio

2016 .
Grupo de Clase A,By
Distrito | Poblacion |edades Porcentaje |Cantidad C1 (Zona 7) M.P
Miraflores | 85800 15 a 50 anos [ 69% 59202 92.10% 54,525.04
San Isidro | 56800 15 a 50 anos [52% 29536 92.10% 27,202.66
San Borja | 116700 15 a 50 anos |54% 63018 92.10% 58,039.58
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139,767.28

M.P.1 =59,202 * 92,10% = 54,525
M.P.2 = 29,536 * 92,10% = 27,202
M.P.3 =63,018 * 92,10% = 58,039

M.P.Total = 54,525 + 27,202 + 58,039 = 139,767 personas.

4.2.2.Mercado disponible

Del resultado de nuestras encuestas obtuvimos que el 58% de los encuestados consume

jabon liquido por lo que nuestro mercado disponible es el siguiente:
M.D. = 139,767 * 58% = 81,065 personas.

4.2.3 Mercado Efectivo

De los valores obtenidos en nuestra encuesta, el 53% de las personas encuestadas estan
muy interesadas en el producto del Beauty Qara, con lo que obtenemos lo

siguiente:

M.E. = 81,065 * 53% = 42,964 personas

4.2.4. Mercado Objetivo.

En nuestro caso, nos encontramos en un mercado con bastante variedad de productos y
alta competitividad, pero con un mayor margen de aceptacion para los
productos naturales y nacionales. Es por ello por lo que hemos determinado

que queremos acceder a un 20% del mercado.

M.O. =42,964 * 20% = 8,593 personas
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5. Capitulo v. Ingenieria del proyecto

5.1. Estudio de Ingenieria

El estudio de Ingenieria tuvo como objetivo principal determinar el proceso productivo
optimo del jabon liquido exfoliante a base de carbdn vegetal activado con cacao.
Ademas, se buscod que el disefio del proceso seleccionado afecte de manera positiva la
competitividad de la empresa a largo plazo. Eventualmente, la seleccion del proceso
resulta esencial en la organizacion ya que tendrd un efecto sobre la produccion y la
eficiencia, asi como en la acomodacion, valor y la calidad del producto. Posteriormente,
se derivaron las necesidades de equipos y maquinarias para cada fase del proceso.
Consecuentemente, se identifico los requerimientos de personal necesario para el
desarrollo de los diferentes procesos, asi como de su facilidad de movimiento, y del
requerimiento de materia prima se definio el espacio que cubra su capacidad. El espacio
requerido para el almacenaje incluye los depdsitos necesarios para materiales primarios
y productos terminados, los depositos para materiales y los espacios necesarios para los

productos semielaborados.
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5.1.1 Modelamiento y seleccion de procesos productivos

La etapa de seleccion del proceso es una de las mas importantes pues se toma una

Seglin

decision estratégica que involucra seleccionar que tipos de procesos productivos
se deben considerar. Esto involucra decisiones en campos tales como recursos
humanos, equipos, materiales, tecnologia, entre otros. Es por esto por lo que
debemos ser meticulosos al decidir la forma de la materia prima que
emplearemos: el cacao en granos o en barra, ya procesada y lista para derretir. El
utilizar el cacao en barra nos beneficiaria pues no tendriamos que procesar los
granos y nos saltariamos todos los pasos previos al proceso de derretir la barra,
ahorran en mano de obra y en ciertos equipos. Actualmente el precio del grano
de cacao es de s/ 6.82 por kilogramo, mientras que el de la barra de cacao es de

s$/5.00 por 325 gr. lo que nos daria un precio de s/15.38 por kilogramo.

nuestras proyecciones, en el primer afio necesitaremos 39,669 kg. de jabon
Beauty Qara el cual si usamos granos de cacao nos costaria s/21.64 y con barras
de cacao nos costaria s/48.81. La diferencia es de s/ 27.17 a favor del uso de los

granos de cacao.

Si usamos barras de cacao, los procesos que nos ahorrariamos serian los siguientes:

limpieza, pre - tostacion, descascarar y la tostacion. Las maquinas utilizadas
serian: la despedregadora, la cual se usa para separar los granos de cacao de
piedras objetos ajenos de metal pues tiene incorporado un imén, posee una vida
util de 10 afnos y un costo de hasta s/51,369.5 por la maquina y s/ 1.65 por hora
en electricidad lo que nos daria en un afio s/3,564; la descascarilladora de cacao,
la cual separa la cascarilla del cacao tostado, posee una vida 1til de 25 afios y un
costo de s/5,850 por la maquina y s/0.85 por hora en electricidad lo que nos daria
en un ano s/1,836; el molino de granos, pues muele los granos secos del cacao de
manera homogénea, tiene una vida util de 10 afios, con un costo de hasta s/6,800
por la maquina y s/3.00 por hora en electricidad lo que nos daria s/6,480 al afio.
La cantidad de personas que se necesitarian para operar estas maquinas seria de

6 personas de salario minimo de s/800 lo cual nos daria al afio s/57,600. EI total
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de los costos que se ahorrarian seria de s/133,499.5 el cual justificaria el uso de

las barras de cacao contra el uso de los granos de cacao.

5.1.1.1 Descripcion del proceso productivo

Primero se ingresa el sebo el cual fue inspeccionado, luego pesado 100 gramos en los
tanques de recepcion de materia prima donde se calienta a una
temperatura de (80 — 100 °C) para que sea liquido, luego esta grasa
liquida viaja por tuberias grandes hacia otro tanque, donde se filtra, el
filtrado es muy importante, porque le quita el fuerte olor a la grasa, en
este proceso se aprovecha para refinarla y quitarle cualquier impureza,
después por una tuberia la grasa refinada llega a otros contenedores
donde por medio de unos dosificadores se le agrega una mezcla acuosa
de alcali llamada Sosa Caustica, después se permanece en este proceso
hasta completar la primera fase de Saponificacion Total, luego se le
adiciona una mezcla de sal comun, NaCl o KCl (dependiendo del alcali
que hayamos elegido). En este caso como elegimos la sosa caustica,
usamos la sal (KCl), esto es para que el jabon se disperce y quede en la
superficie de la solucion acuosa que contiene glicerina, terminado asi la

fase de sangrado.

Durante este proceso también se va transformando el cacao en aceite, que empieza con
la recepcion de la fruta, la seleccion, desechandose las frutas no aptas,
luego se separa el céliz de la pulpa con un dispositivo cortador de caliz,
luego se prosigue a lavar la pulpa, una vez hecho esto se despulpa,
extrayendo el jugo y la pulpa estas son expuestas al vapor para el secado,
luego se prosigue a realizar un prensado expeller, para la obtenciéon del
aceite crudo, luego este aceite crudo se filtra y se centrifuga quitando asi
los residuos solidos y obteniendo al final el aceite de cacao listo para
utilizarlo, el cual debe de dosificarse la cantidad de 20 gramos requerido

para el producto de Beauty Qara. Luego se recoge el “jabon base” y se le
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agrega el polvo del carbon vegetal activado (previamente fue
inspeccionado y de ahi, pesado la cantidad de 40 gramos, el aceite de
cacao y el aceite de bergamota (previamente pesado 10 gramos) que sirve
para las pieles sensibles y harina de avena (previamente inspeccionada,

luego pesada 10 gramos) y el benzoato de sodio.

Luego se prosigue a la gelificacion, que consiste en tener el producto durante unas dos o
tres horas entre 50 y 80°C, en el tanque. El jabon permanece en un estado
fluido y de mucha viscosidad (de ahi el nombre de gelificacion). Durante
este proceso también al agua potable que previamente ha pasado por el
proceso de des ionizacion del agua con un dispositivo ablandador de
agua, para que una vez obtenido el “jabon base”, se le agrega
(previamente pesada 80 gramos). Consiguiendo tener el jabon liquido se
procede con el proceso de inspeccion de la calidad y los aptos pasan a ser
embotellados, etiquetados, empaquetados, almacenados y su pronta

distribucion.

Fase de Saponificacion:
Se cose la grasa y/o aceite en calderas de gran tamafio, y se vierte lentamente la
disolucion de Sosa Caustica con agua, agitando la mezcla continuamente
hasta que comience a ponerse pastosa. En este momento es cuando tiene

lugar la reaccion de saponificacion.

Fase de Sangrado:

El jabon resultante mediante la reaccion se sedimenta en la superficie en forma de
granulos. Para que pueda cuajar y precipite en su totalidad se le agrega
sal comun, NaCl o KClI, dependiendo del hidréxido que hayamos
seleccionado, NaOH o KOH. Se forman dos fases que se pueden

distinguir por la diferencia de densidades.

Después de la fase de sangrado, el jabon se traslada a otro recipiente donde se le pueden

afnadir aromas, aditivos, entre otros. Hay que agregar agua desionizada
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para diluir la mezcla de jabon formada en las etapas anteriores. Se deja

enfriar y luego se embotella en los botes del tamafio seleccionados.

Agua:

El agua tiene una importancia considerable en la fabricacion del jabon, constituye un

intermedio activo para la union de los cuerpos grasos y los alcalis en la
formacion del jabon. Sin el agua esta combinacion seria imposible.
Ademas, el agua ejerce otros efectos, pues se sabe que los jabones de
diferentes fabricas, manufacturados por el mismo procedimiento y con
idénticas materias, presentan una contextura y granulacion perfectamente

distinta, debido a la calidad del agua empleada en la mezcla.

El agua que se utiliza en la elaboracion de jabones tiene la funcion de disolver el alcali y

Los residuos

ser el espacio donde se producira la Saponificacion. Se comporta como
una especie de catalizador. Normalmente, un jabon puede contener
alrededor de un 15-20% de agua una vez curado, si se trata de un jabon
de tocador soélido, en pastilla. Pero durante la preparacion del mismo, la
cantidad de agua puede oscilar entre el 35 y 45%, dependiendo de la
receta, para estos jabones solidos, y entre el 65 y 80% para los jabones

liquidos.

que prevalecen al evaporar el agua consisten en sales como: Sodio,
sulfatos de calcio, carbonato, magnesio y potasio. Se dice que un agua
puede ser blanda o dura, en funcion de esta cantidad. Un agua serd blanda
si tiene cantidades muy bajas de cationes de calcio o magnesio y sera
dura si este contenido es alto. Los jabones precipitan con las aguas duras,
pero si se usa este tipo de agua en la fabricacion, se observa que no se
genera mucha cantidad de espuma y no se disuelve bien, por la gran
cantidad de sales disueltas o electrolitos, y pese a que el jabon también es
un tipo de sal, es comparativamente menos soluble que un electrolito. En
el momento en que se ha completado la reaccion de saponificacion entre
la grasa y el NaOH 6 KOH, se precipitan los codgulos espesos de jabon

por adicién de cloruro sédico (NaCl) o potasico (KCl), respectivamente,
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produciéndose un efecto quimico conocido como el del ion comun,
debido al superavit de iones de sodio o potasio en el agua. Al agregar el
electrolito a la mezcla, la sal mas soluble compite con las moléculas de
jaboén para solubilizarse, y al aumentar esta cantidad, el agua tiende a
asociarse con la sal mas soluble, dejando de interactuar con el jabon. El
resultado final que obtendremos serd, por un lado, el jabon semi-sélido, y
por otro la disolucion. Este fendmeno es conocido como precipitacion, y
se caracteriza por la generacion de dos fases o capas. Después de todo
este analisis, deducimos que lo idoneo es usar un agua blanda. Si no fuera
posible habra, que afiadir mas cantidad de sal a la mezcla una vez
saponifique, para que las sales se combinen con las del agua, aunque esta
practica puede tener un efecto contraproducente a la hora de obtener el
producto final, ya que puede irritar la piel. Por lo que hay que buscar una
alternativa, de debe tratar el agua antes de usarla en el proceso, para
eliminar parte de estos electrolitos y convertirla en agua blanda, ya que,
en nuestro caso particular, Almeria, el agua de la red es bastante dura.
Normalmente, los distintos tipos de agua de los que podemos disponer

para fabricar jabones son las que se detallan en la lista siguiente:

Agua desmineralizada o desionizada:

Es una opcion recomendable en caso de no poder usar un agua blanda. Se trata del agua
a la cual se le han retirado los cationes (sodio, calcio, hierro o cobre) y
los aniones (carbonatos, fluoruros, cloruros) utilizando una técnica de

intercambio i6nico. Esta agua se obtiene gracias a un “dispositivo
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ablandador de agua”, que utiliza resinas de intercambio para la
retencion de los cationes de carga +2 o mayores (Ca++ Mgt++), y dejan
fluir los cationes de carga +1 (Na+ o K+). Tiene valores tipicos de

resistividad, o de su opuesto, la conductividad.

5.1.1.2 Diagrama de Operaciones de procesos (DOP)
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Diagrama de Operaciones de Produccion de un jabon Beauty Qara
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5.1.2 Seleccion del equipamiento
Las maquinarias y equipos por usar cumplen con los requerimientos del proceso de
produccion descrito, asi como las caracteristicas de nuestro producto, dichas

maquinarias y equipos se obtienen de proveedores latinoamericanos.

NOMBRE CANTIDAD
Marmita Industrial 1
Maéquina Filtradora 1
Maquina de Saponificacion 1
Miéquina Embasadora 1
Maquina Etiquetadora 1
Dispositivo Cortador 1
Molino de granos 1
Maquina Tostadora 1
Expeller 1
Maquina Desionizadora 1

5.2 Determinacion del tamaio

5.2.1 Recursos

Estd dada por la disponibilidad de los recursos necesarios para la produccion de los
productos a elaborar. De no contar con los recursos necesarios, no se podria cubrir
la demanda del proyecto. Dentro de los recursos mencionados estan comprendidos
la materia prima, los insumos, mano de obra calificada, la energia eléctrica, el agua,

vias de acceso, flete, etc.
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La provision de materias primas o insumos suficientes en cantidad y calidad para cubrir

las necesidades del proyecto durante los afios de la vida del mismo.

La fluidez de la materia prima, su calidad y cantidad son vitales para el desarrollo del
proyecto. Es recomendable levantar un listado de todos los proveedores si como las
cotizaciones de los productos requeridos para el proceso productivo. La principal
materia prima para la elaboracion de este producto es la barra de cacao, los granos
de café y el carbonato de sodio. Seran adquiridos directamente de los proveedores

locales segun cotizaciones.

5.2.2 Tecnologia

El Tamafo también estd en funcién de la gama de maquinarias y equipos, porque el
numero de unidades que el proyecto busca producir depende de su disponibilidad y
existencias de activos de capital. El proyecto debera fijar su Tamafio de acuerdo
con las especificaciones técnicas de las maquinarias. La Tecnologia condiciona a
los demas Factores que intervienen en el tamafo, mercado, materias primas,
financiamiento, en funcién a la capacidad productiva de los equipos y maquinarias
se determinara el volumen de unidades a producir, la cantidad de materias primas e
insumos a adquirir y el tamafio del financiamiento, donde la capacidad de equipos y

maquinaria es proporcional al capital requerido.

5.2.3 Flexibilidad

El tamafio también estd en funcidon de qué tan flexible es el proceso productivo, de qué
tan sencillo es el reorganizar las maquinarias para agilizar los procesos. Lo que se
busca es que el ambiente pueda adaptarse a las fluctuaciones de la demanda para
optimizar al maximo los espacios disponibles. El uso de inventarios ayudara a
mantener un tamafio de produccién promedio en las temporadas bajas (temporada
de verano) y a apoyar la produccioén en temporadas altas (temporada de invierno).
Al ser la mayoria de nuestra maquinaria facil de obtener en el mercado peruano

podemos afirmar que nuestra flexibilidad es alta.
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5.2.4 Seleccion del tamano ideal

Para la seleccion del tamafio de planta primero se procedio a seleccionar los limites que

pudiera tomar el proyecto: tamafio minimo y maximo.
- Tamafio Méaximo

Estara dado por el Mercado, ya que de producir mas de lo que la poblacion esta

dispuesta a consumir no se podria vender ese exceso.
- Tamafio Minimo

Estd dado por la maquinaria que tenga menor capacidad de produccion durante el

proceso productivo.

Este proyecto espera cubrir el 25.2% de la poblacion de Lima Metropolitana que
corresponde a los NSE A y B, para ser mas especificos se pretende capturar como
publico objetivo a aquellos que se encuentran entre 15 a 60 afios. Se plantea usar el
20% de la demanda insatisfecha de la produccion de jabones (demanda insatisfecha
= demanda total — oferta total). Se ha proyectado un horizonte de vida de 5 afios
debido a la depreciacion de las maquinas industriales y la necesidad de hacer planes

de reinversion y de desarrollo de nuevos productos.

5.3. Estudio de localizacion

5.3.1. Determinacion de factores de ubicacion
Los siguientes factores son los que han sido considerados para nuestro estudio:
e Mercado: Es la distancia promedio que existe entre la planta y el mercado
objetivo.
e Materia prima: Es la distancia promedio que existe entre la planta y el principal
proveedor.
e Mano de obra: Facilidad de obtencién de mano de obra en el distrito en el que se

ubique la planta.
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Facilidad de Transporte: Es la disponibilidad de medios de transporte que
circulen cerca de la planta.
Precio del Terreno: Precio por metro cuadrado de los terrenos disponibles.

Agua potable: Disponibilidad de agua potable en la zona que se ubique la planta.
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Factor

Mercado

Materia Prima

Mano de obra

Facilidad de
transporte

Precio del terreno

Agua potable

Lurigancho-Chosica
San Isidro: 23.1 Km
Miraflores: 23.8 Km
San Borja: 14.6 Km
Promedio: 20.5 Km
1.5k Km

Segun un estudio de la INEI,
existe un porcentaje de 4.5%
de desempleo urbano

Se encuentra a 2 cuadras de
la Autopista Ramiro Priale.

Precio: $ 550.00

En el afio 2007 La
municipalidad de
Lurigancho-Chosica finalizé
el proyecto del Sistema
descentralizado de
Agua-Potable.

San Juan de Lurigancho
San Isidro: 17.7 Km
Miraflores: 18.2 Km
San borja:17.7 Km
Promedio:17.9 Km

17.5 Km

Segun un estudio de la INEI, existe un porcentaje
4.7% de desempleo urbano.

El terreno se encuentra a una cuadra del Paradero
en la Av. Canto Grande

Precio: $ 650.00

San Juan de Lurigancho: el 72% de las viviend:
cuenta con red publica de agua potable dentro d
mismo hogar, seguida de un 9% se abastece «
camion cisterna, el 9% se abastece de pilon de u:
publico, mientras que el 5% se abastece con re
publica fuera de la vivienda (agua potable), un 1!
se abastece de pozo, un 0.05% se bastece de rio, 2'
de acequia 'y 0.50% de otros.

Fuente: Elaboracion propia
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Lurigancho-Chosica — Lima
Area total: 12900 m?(Se vende a partir de 1000 m?)
Precio por m?*: $ 550 (negociable)

Direccion: Av. Huachipa, San Juan de Lurigancho, Lima.

e
s o
Calle 1as
Gampa Santo & £
MAPFRE 5 £ RS
& e i
Huachipa - Tom. =Y
&
» NATURAL PERU SAC o= =
. - PLANTA HUACHIPA Los RODIES 3 5
Los Cedros = 3
Y Sparza Club ¥ . CENTRO COMERCIAL
S DIGNIDAD NACIONAL
a5 Acacies
Archip/e\ago :_ = f=n)]
TECH STEEL S.AC = g
- o0
S
s

»il +|@

A ( -3 )
pu 1 Pe .
s z Google § =S

Dstos del maps S2016 Google _ Condiciones _Envisr comentarios 200 m

San Juan de Lurigancho — Lima
Area total: 1000 m?(Se vende a partir de 500m?)
Precio por m*: $ 650
Direccion: CANTO BELLO — CERCA LA CUADRA 2

19
o

TRASHER CLOTHING

oy
Consorin et ¢
Vanry Sae 7

mmm\w
& Santplast %\

Google N

Colegio Lestornac

Lurin — Lima
Area total: 1500 m?
Precio por m*: $ 200.00
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Direccion: Las Praderas De Lurin, Lurin, Lima

(e

Mapa  Saudlie

8 Cantera Chancadora Maderera Andina &
Limatormnbo

LA ESTANCIA
DE LURIN

©

La Querencia =

RENOS

5.3.2. Determinacion de la localizacion optima.

Luego de analizar los factores en este punto realizamos un ranking de factores para

saber en qué distrito de Lima se ubicara nuestra planta de fabricacion.

A continuacion, el Ranking de Factores:
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Factor Mercado @ Materi Mano  Facilidad

a prima de de
obra Transporte
Mercado 1 1 1
Materia 0 1 1
prima
Mano de 0 0 |
obra
Facilidad 0 0 1
de
Transporte
Precio de 0 1 1 1
terreno
Agua 0 1 0 1
potable
Escala:
e Optimo:10

e Bueno: 8
e Regular: 4

e Deficiente: 2

Precio Agua

de potable
terreno

1 1

0 1

0 1

0 0
1

1

Total

Conteo

Localidad 1 “Lurigancho-Chosica
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Factor Ponderacion Calificacion Puntaje
Mercado 27.8 8 222.4
Materia prima 16.7 10 167
Mano de obra 11 4 44
Transporte 5.6 4 22.4
Precio de terreno 22.2 4 88.8
Agua potable 16.7 8 133.6

678.2
Localidad 2 “San Juan de Lurigancho”

Factor Ponderacion Calificacion Puntaje
Mercado 27.8 10 278
Materia prima 16.7 8 133.6
Mano de obra 11 4 44
Facilidad de 5.6 8 44.8
Transporte
Precio de terreno 22.2 4 88.8
Agua potable 16.7 4 66.8

656
Localidad 3 “Lurin”
Factor Ponderacion Calificacion Puntaje
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Mercado 27.8 55.6
Materia prima 16.7 334
Mano de obra 11 44
Facilidad de 5.6 44.8
Transporte
Precio de terreno 22.2 177.6
Agua potable 16.7 33.4
388.8

Respuesta para la localizacion de planta:

e Concluimos que la planta de Beauty Qara debe localizarse en el distrito limefio

de San Juan de Lurigancho.
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5.4. Distribucion de Planta

5.4.1. Factores que determinan la distribucion

FACTOR MATERIA

Cuadro de analisis del factor material para la materia prima principal

Tipo del material Grasa
Estado del material | Liquido —acuoso
Dureza especial y se logra una cremosidad
P | Fisicas
R Quimicas Composicion :
(0]
P - Carbono (70%)
I - Hidrégeno (11%)
E - Oxigeno (19%)
D
A
D
E
S
Forma Tanques de 500 toneladas
Requerimientos de Se almacenan en tanques
acarreoy
almacenaje

MATERIA PRIMA: SEBO
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MATERIA PRIMA: CARBON VEGETAL ACTIVADO

Tipo del material Carbon de cascara de coco
Estado del material Solido — granulo negro e irregular
Tamafio de la particula : malla 6x12
P | Fisicas
R e Tamafio maximo(+3.5mm) :
Q) e Tamafio minimo (-1.7mm)
P
I Dureza :98%
E Tamafio medio de Particula : 2.5mm
D
A | Quimicas Yodo : 1150mg/gm
D CTC :60%
E Densidad aparente :0.490-510 gm/cc
S Humedad : 5%
Ceniza : 3%
Ph :9-11
Plaquetas :7%
Forma Empaquetados en super sacos de 500kg
Requerimientos de Se pueden almacenar apliladas hasta 4 pisos , en un lugar seco y libre de
acarreoy solventes.
almacenaje
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PRODUCTO TERMINADO: BOTELLA CON JABON A BASE DE CARBON

VEGETAL ACTIVADO
Tipo del material Plastico
Estado del material Soélido
P
R | Fisicas 1 botella =250 ml.
(0]
p | Quimica Reacciona con el agua .
I
E
D
A
D
E
S
Forma En forma de pera (botella con curvas)
Requerimientos de Temperatura ambiente y seran puestas en cajas de hasta 24 und.
acarreo y almacenaje

FACTOR MAQUINARIA

Numero de maquinas para el tamafio de planta requerido

Datos generales:

Factor de Utilizacion (U) = 1

Factor de Eficiencia (E)=1

8 horas 1 turno 300 dins & horas 1 turne 300 dies horos horas

H = 1rturne 1 dia 1afic 1turno 1 dia 1afic =2400 a0  afio

P (demanda méaxima: 2021): 315 333 envases
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P=315333/1-0.02 =321 768.37 envases/aiio = 321 769 envases/ailo

° MAQUINA MARMITA INDUSTRIAL

En base al calculo anterior, se pronostica que la produccion maxima seria de 321 769

envases/afio:

0.1 kg de sebo
P = =

321769 envases 32 176.9 kg de sebo

1 envase anual

;o 1 hora
* " 100 kg de sebo

32 176.9 x—— 32 176.9 ¥—
10D iDD

N° de marmitas industriales =

1x1x2200

1=1=2400

anual

= (.13 = 1 marmita industrial

i

- ldeal para pequefias y medianas empresas.

- Paras gas propano y natural.

- Unica del mercado con motoreductor hermético que

evita la fuga de aceite.

- Exclusivo sistema de aspas ajustables de alta

resistencia

- Precargada con aceite termico industrial

110 em
ANCHO Y ALTO
— 8
——p
90 cm
PROFUNDIDAD
CAPACIDAD 50 GALONES
ELABORADA EN ACERO INOX 304
IMPORTADO DE
MOTOREDUCTOR SELLE HERMETICO
DOBLE PARA ACEITE
CAMARA TERMICO
A 40 r.p.m. CON
AGITADOR RASPADORES DE TEFLON
EVACUACION VOLCABLE CON MANIJA
GAS
CALENTAMIENTO | (iNCLUYE CALEFACTOR)
DIMENSIONES 130X90X110
PESO NETO 65 Kg.
OTRO MODELO 20 Gal.

Carrera 4 No. 18-50 Of. 1307 Bogota D.C. - ColombiaTel. (571) 2818093 - 5667436 - Fax. 3424865
www.comek.com.co

=

kK.com.co

Fuente: Catdlogo de maquinarias de COMEK
. MAQUINA FILTRADORA
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En base al prondstico de la produccion méxima seria de 321 769 envases/ao:

0.1 kg de sebo liquide filtrado v 321 769 envases
o 1 envase anual
1 —0.05

kg sebao liguide filtrado

anual

P =3387042

Filtrado 95%

100 %

P 1 hora
* " 100 kg de sebo liquido

33 B70.42 xﬁ 33 870.42 xﬁ
N° de maquinas filtradoras = = 1x1x 2200 1w1xz2200 = 0.14 =1 maquina filtradora

Fuente: Tienda InVia

e MAQUINA DE SAPONIFICACION: Usada para la operacion

saponificar y sangrado y gelificacion.
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En base al prondstico de la produccion méxima seria de 321 769 envases/ao:

0.14 kg por saponificar « 321 769 envases

1 envase antal

45 047.66 kg por saponificar

p=
arial
1 hora
® 500 kg saponificados
45 047.66 Ks:T:. 45 047.66 xs'ﬁ
N° de maquinas de saponificacion = = 1x1x 2200 1x1x2200 = 0.038 = 1 maquina de
saponificacion.
volumen efectivo dimension del tangue altura Total diametro de entrada y salida
L) (mim) (mm) (mm)
500 8401000 2250 38

Wi

Fuente: Alibaba maquinarias

° MAQUINA ENVASADORA
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En base al prondstico de la produccion maxima seria de 321 769 envases/afio:

1 hora
t —
¥ 2500 envases
i i
32 176.9 x—— 32 176.9 Xx——
, . 500 500 , .
N° de maquinas envasadoras = ~ 1x1w2s00  1xiwzs00 = 0.0054 = 1 maquina
envasadora
ﬂ i
Envase por Minuto | 100 piezas. . a
Rango de Precio 58 - §15 V4 W
Viscocidad CPS 08 8 250 ,
Numero de Boquillas De 4 2 B Boguillas
Tamario de Envase 50mla 1.5t
Manejo de Reportes i
Conexion Ethernet Sirk
Requerimientos Eléctricos 220V 50/60Hz
Requerimientos Alre Comp. f.5kg/em2

Comentarios. * Opclonal - ** Opclonal 440v-3F S0/a0hz

Fuente: Equitek maquinarias

. MAQUINA ETIQUETADORA
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En base al prondstico de la produccion méxima seria de 321 769 envases/ao:

2z 1k iz 1k 1k 1k
& = 4

1 snvase 3800z < 1 snwvase 3600 2 — 12300 snvases 1800 envases

5

32 176.9 X —— 32 176.9 X——
1EOD 1EDD

N° de maquinas etiquetadoras = 1x1x2200 1x1x2200 = 0.0074 = 1 maquina

etiquetadora

Parametros de la maquina etiquetadora automatica de botellas:

Modelo IND-300 IND-400 IND-500
Capacidad de produccidn{BPH) 350BPMIN 450BPMIN G00BPMIN
Voltaje de entrada AC3BO/ 220V

Potencia de entrada(KW) 3.0 6.0 8.0

Diametro aplicable del cuerpo de la botella D28 mm-P125mm

Longitud aplicable de la etiqueta 30 mm ~ 250mm

Grosor aplicable de la etiqueta 0.03 mm ~0.13 mm

Didmetro interno aplicable del tubo de papel 5"~10" (ajustable segln necesidades)
Dimensiones{L*W=*H)(mm}) 2100=850=2000 2500%1200%2200 2500%1200%2200

Fuente: J&D water global packing solutions

PARA EL TRATAMIENTO DE LA FRUTA DEL CACAO:

° DISPOSITIVO CORTADOR

62



En base al prondstico de la produccion méxima seria de 321 769 envases/ao:

100 % Corte

5%

N° de dispositivos cortadores = 1

95%

FICHATECNICA6. DESCASCARILLADORA DE CACAO DESC-100

1. DESCRIPCION DEL EQUIPO

Maguina que separala cascarilla del cacao tostade.
Pela granos de cacao sin danarlos, operacidn

y mantenimiento ficiles, tiene un mecanismo
con radillo forrado de jebe corrugado para

no maltratar al cacao, construido en acero
inoxidable (50 304, tiene un motorreductor de 2
HP y para el ventilador 0.75 HP

Il. DATOS TECNICOS

Marca MAQUIAGRD

Modelo DESC- 100

Potencia (HP) 275

Productividad la maquina Pela 100 kg
(ka/h) por hara
Productividad la maquina Pela 2

qql46kg)/h quintales por hora
Voltaje para la magqui 220

(voltios)

Suministro{18 o 3@) | Motor Monofasico (18)
Vida dtil (anos) 25 anos

Para su instalacion Interruptor Termao
requiere magnético de 30

amperios

lil. COSTOS DE FUNCIONAMIENTO

Costo de electricidad | 5/.085/Hr

Si./hora aproximadamente con
tarifa BTSE (5/.0.40/kwh)

Mano de obra 1 personas; una para

necesaria recepcion y otra para

carguic.

IV. RECOMENDACIONES

Solicitar siempre un manual o catdlogo de
funcionamiento de la magquina.
Solictar una capacitacidn previa del uso de la maquina
Salicitar tiempo de garantia.

MOLINO DE GRANOS.

V. DONDE SE PUEDE COMPRAR

Empresa que MAQUIAGRO

comercializa

Costo aproximado de | US $1,800.00

la maquina

Garantia 1 ano

Direccion tienda Jr. Juan Soto Bermeo
406 Urb. La Virreyna,
San Rogque, Santiago de
Surco, Lima Altura cdra.
44 Av. Tomas Marsano

Teléfonos Telf. 01-2822751

Cel 97650298
Mextel: 823*8365

Direccion electronica

WWwW.madgquiagro.com
Mail:ventas@maquiagro.
com; magquiagrod
hotrmail. com

Fuente: “Catalogo de Maquinarias para Procesamiento de Cacao”
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FICHATECNICA 10. MOLINO DE GRANOS INOX-1/INOX-2 [ INOX-3

I. DESCRIPCION DEL EQUIPO

Maguina que muele los granos secos de cacao.
Muele granos de cacao y otros en forma
homogénea, no permite que el grano se pegue a
la mdquina, operacidn y mantenimiento faciles.

IV. RECOMENDACIONES
Solicitar siempre un manual o catilogo de
funcionamiento de la maguina.
Solicitar una capacitacdn previa del uso de la maquina,
Solicitar tiempo de garantia,

Il. DATOS TECNICOS

V. DONDE 5E PUEDE COMPRAR

Costo de electricidad | INOX-1 gasta 5/.1.50/
Sf/hora Hr, INO¥=2 5/. 2.50/
Hr, INOX-3 5/. 3.00/Hr.
apraximadamente con
tarifa BTSE (3/.040/kwh)
Repuestos quewtiliza | Zaranda, Correas,
la magquina rodajes, etc.
Insumos para la 1% de litro de grasa para
magquina la maquina.
Mano de obra 2 personas; una para
necesaria recepcidn y otra para

carguio.

Marca EISCHER Empresa que Fischer Agro - Perd
Modelo INO¥=1 | INOX=2 | INOX=3 comercializa
Potencia (HP) 5 75 10 Costo aproximado de | INOX-15/4,00000
Productividad 150 250 | 350 la maquina INO-2 54530000
| (kg/h) Garantia INCIG-3 $/.6,80000
Productividad 3 5 7 Direccion tienda 1 ana.
| qg(a6kg)’h Av. Tomas Marsano 2455
Voltaje para la méquina 220 380 440 = Ovala Higuereta - Lima
[woltios) 34, Peril.
Suministro(10 o 3@) | Motor Trifdsico (3@) Teléfonos 2717778 Cel. 9988-
Vida datil (anos) 10 38409/ 9939-84010
Pesodemaquina (Kg)l 50 | 110 [ 140 RPC; 962386777 Nextel:
Para su instalacion Interruptor Termo 421*7445 - 104*1396
requiere magnético de 30 Faoc 273-0096
amperios RPM-#816514
Direccion electronica | agro@fischer-perucom
1il. COSTOS DE FUNCIONAMIENTO f;:“‘:'a@'ﬁ“h*pe“"

Fuente: “Catalogo de Maquinarias para Procesamiento de Cacao”.

) MAQUINA TOSTADORA
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FICHATECNICA 13. TOSTADORA PEDRO 200

I. DESCRIPCION DEL EQUIPO

| Maguina que sirve para tostar granos de café,
cacaq, maca, mani y cereales, permite tostar
granos de diversos productos, para el punto de
calentamiento se tierne 05 puntos de gas GLPE,
tiene contrel de temperatura, posee una ventana
para sacar muestras del producto, cuenta con
enfriador posee un tambor giratorio de % hp

Il. DATOS TECNICOS
FISCHER

Potencia(HP) | 05
[ Productividad

| (Ka/h)

;‘, Voltaje parala

| magquina (voltios)
| Suministro

[ Vida Gtil (afios)

220 0 380

Motor monofisico
10

Ill. COSTOS DE FUNCIONAMIENTO

Costo de electricidad
S/l./thora

5/10.20 por hora.
aproximadamente con
tarifa BTSE (5/.0.40/kwh)
1 personas; para
cargadoy para
recepcion

Mano de obra
necesaria

IV. RECOMENDACIONES

Solicitar siempre un manual o catdlogo de
funcionamiento de la maguina.

Solicitar una capacitackdn previa del uso de la maquina,
Solicitar tiempo de garantia.

V. DONDE SE PUEDE COMPRAR

Empresa que Fischer Agro = Perl

comercializa

Costo aproximado de | 5/.7,500.00

la maquina

Garantia 1 ana.

Direccidn tienda Av. Tomds Marsano 2455
= Ovalo Higuereta - Lima
34, Peri.

Teléfonos 271-7778 (el 9988-

38409/ 9939-84010

RPC; 962386777 Mextel:
42757449 - 104%1396
Fax: 273-0096
RPM-#816514

Direccidn electrdnica

agro@fischer-perucom
Gerencia@fischer-peru.
com

Fuente: “Catalogo de Maquinarias para Procesamiento de Cacao”.

° EXPELLER
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En base al prondstico de la produccién méaxima seria de 321 769

g de aceite de aguaymanto
~ P = 6435380
envases/afo: anual

N° de maquinas de Expeller = 1 maquina de Expeller

Fuente: Engormix equipments

PARA ELL TRATAMIENTO DEL AGUA POTABLE:
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o MAQUINA DESIONIZADORA

En base al prondstico de la produccion méaxima seria de 321 769 envases/afo:

1l g0 gde ﬂguadegimizadax 321 769 envases
P = 1000 g de agua 1 envase anual
1-0.05
11 8049 deaguadesiﬂntzﬂdax 321769 enrases
P = 1000 g de agua 1 envase anual
1-0.05

agua desionizada agua desionizada

P=27096 .34 anual anual
100 % Desionizacion 95%
[
5%
- 30 min 4 1R 1k
60 lde agua desionizada 60 min 120 lde aga desionizada

27 096.34 X—— 27 096.34 X—
1z0 120
N° de maquinas desionizadoras = 1x1x2400 1x1x2400 = 0.094 = 1 maquina

desionizadora.

Fuente: alibaba maquinarias
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FACTOR HOMBRE

En nuestra empresa para la produccion del “Jabon liquido exfoliante a base de carbon
vegetal activado con aceite de cacao” se requerird del siguiente personal para las

distintas areas:
e Mano de obra directa
e Jefes de seccion
e Jefes de servicios
e Manipulador de materiales
o Almaceneros
e Planificadores
e Controladores
e Personal de servicio

o Personal administrativo

FACTOR DE MOVIMIENTO:

Se identifico el flujo de los ingredientes correspondientes a la linea de produccion del
jabon liquido exfoliante a base de carbon vegetal, la entrada de los insumos al proceso
productivo, el tipo y los medios utilizados para movilizarlos, observando que en el
mayor de los casos estos son de tipo automatizado; ya que, las mezclas van pasando de
maquina en maquina mediante tuberias. Se resalta el movimiento del operario en el
proceso porque este es quien manejara las maquinas en cuanto a cambiar temperaturas,
velocidades, o controlar la calidad de la mezcla segun las propiedades fisicas y quimicas

que tengan.
Alejar las maquinas desplazables, anaqueles para el correcto transito de los operarios.

Se brindaré el espacio adecuado a las areas donde ocurren las mezclas quimicas, puesto
que el operario puede adquirir alguna reaccion si le cae esta mezcla, asi mismo se

contara con una ducha quimica para cualquier emergencia.
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Considerar la distancia adecuada entre maquinas, equipos y paredes para permitir el

correcto transito, limpieza de las maquinarias, mantenimiento e inspeccion. Mantener

un espacio reservado para los pasillos, los cuales conectardn areas que tengan mayor

trafico y deberan tener la anchura adecuada para eliminar cualquier desperdicio de

tiempo en embotellamiento entre operarios.

FACTOR ESPERA:

Durante el proceso de produccion se ha identificado dos puntos de espera, uno antes del

proceso de mezclado (mezcla con el carbon vegetal activo) y otro después del envasado

, para luego ser llevado al almacén de productos terminados.

ACTIVIDAD

UNIDAD DE ESPERA

PUNTO DE ESPERA

1. Antes del proceso

de mezclado

Carbon vegetal activo

Al costado de la maquina

mezcladora.

2. Envasado (antes de

Cajas de 24 und. apiladas de

Al costado de la zona de

empaquetado) 4 pisos envasado, para poder ser
llevado a la  zona
empaquetado y luego a la
zona de almacén de
producto terminado.
P.E

> Mezcladora

69




Envasado Empaquetado
2.
\ P.E /
FACTOR SERVICIO:
RELATIVO AL HOMBRE

De caracteristicas relativas al personal

A.- Accesos de personal.

l.
2.

B.

1.

Se deberdn ubicar en la planta equipos de seguridad personal. (EPP adecuado,

Entrada y salida de la planta.

En el interior de la planta.

- Facilidades a los empleados.

Solar de estacionamiento

2. Lavaderos y servicios higiénicos
3. Casilleros

4. Duchas

5.
6
7
8

Sala de descanso.

. Bastidores de relojes de entrada y tarjetas de reloj.
. Tableros de avisos.

. Equipo y sala de primeros auxilios.

extintores etc)

9.Facilidades para examen y tratamiento médico.

10.Fuentes de agua potable.

e

Almacen de
producto
terminado
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11.Teléfonos, altavoces, sistema de llamada.
12.Cafeteria.
13.Servicios de conserjeria.

14.0ficina de personal administrativo.

C.- Proteccion de la planta:
Detectores, alarmas, valvulas rociadoras, barreras contra fuego, puertas de urgencia,

puertas de escape.

D.- [luminacion:

Orientada, general.

E.- Calefaccion y ventilacion:

Unidad(es) de acondicionamiento, aire acondicionado, sopladores, cafierias.

RELATIVO A LA MAQUINA
A. Para mantenimiento y equipos.

1. Espacio de acceso a toda la maquinaria para su mantenimiento, reparacion y

reposicion.
2. Taller de mantenimiento.
3. Limpieza y acondicionamiento de herramientas.

Colocar pasarelas metalicas con pasamanos que ofrezcan solidez y seguridad cerca de

las estructuras de las maquinas y/o equipos, para evitar accidentes por golpes.

B- Lineas de distribucion de servicios auxiliares.

1. Conduccioén de agua, cafierias, desagiies, bombas, valvulas.
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2. Energia eléctrica para procesos e iluminacion: transformadores de la planta de

energia, subestacion, lineas, cargas de baterias.
3. Vapor para procesos y calderas de calefaccion, caferias, valvulas.
4. Aire comprimido o instalacion de vacio; compresor, bombas, equipo, lineas.
5. Aceite para lubricacion; bombas, lineas, filtros.
6. Gas: lineas, contadores.
7. Acidos o causticos.
8. Pintura u otros liquidos usados en los procesos.
9. Alcantarillado y distribucion de desperdicios.

10. Combustible. Bombas, lineas, filtros.

RELATIVO AL MATERIAL

A. Calidad e inspeccion.

1. Puntos de inspeccidn, pesado o control.

2. Equipo de testeo.

3. Oficina de control de la calidad.

B. Control de produccion.

1. Puntos de comprobacion, pesado, contado y otras medidas.
2. Planificacion y control.

3. Espacio para marcado de material.

C. Control de desperdicios.
1. Incinerador.

2. Recoleccion y seleccion de restos
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3. Depdsito de recuperacion.
4. Restos de embalajes, virutas y otros.

5. Area de reacondicionamiento o taller de reparaciones.

FACTOR EDIFICIO

- Distinguir entre si: Materias primas, material de empaque y almacenamiento.

- Establecer un area destinada inicamente para el envasado.

- Establecer espacios amplios para la instalacién, operaciéon y mantenimiento
periodico de los equipos, circulacion de operarios y /o colaboradores y
movimiento de insumos o articulos en estado de elaboracion o culminados.

- Construir pisos que sean de material no contaminante, liso, impermeable, no
deslizante y con acabados en buenas condiciones para facilitar la limpieza de

estos.

5.4.2. Distribucion de equipos y maquinas
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Dimensiones (metros)

Elemento Larg Altur N
s Maquinas para la planta o Ancho a (lados) n Ss

Estaticos Marmita industrial 1.6 0.90 1.15 1 1 1.44
Filtradora 1.35 050 245 1 1 0.68
De saponificacion 1.06 1.50 2.85 1 1 1.59
Dispositivo cortador de caliz 3.00 1.50 1.20 1 1 450
Para lavar las pulpas 1.20  0.60 0.60 1 I 072
De secado 6.50 1.80  2.00 1 1 11.70
Expeller 1.85 1.35 1.50 1 1 250
Filtradora de aceite 1.58 1.16  2.00 1 I 1.83
Centrifugado 1.40 1.50  1.25 1 1 210
Desionizadora 2.18 1.56  2.30 2 1 340
Envasadora 2.20 2.10  2.20 2 1 4.62
Etiquetadora 250 3.60 2.00 2 I 9.00
Empaquetado
Punto espera (entrada materia
prima) 0.9 1.00  0.60 X 1 090

Moviles  Carritos 2.00 1.20  1.00 X 4 24
Operarios X X 1.65 X 13 0.5

El area requerida para la produccion es: 119.34 m* m?
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Analisis del 30% punto de espera temporalmente

Para el tnico punto de espera (este punto de espera corresponde a la entrada materia
prima) que se tiene en nuestra area de produccion, evaluamos de esta manera si es que

representa mas del 30% de su respectiva maquina:

Ss punto de espera: 0.9 m2

Sg méaquina marmita: 1.14 m2

0 _At 100 = 62.5%
1]-1-44.7: = 5 0

Por lo tanto, el punto de espera excede del 30% entonces no se considera en el area de la

maquina marmita.

Calculo del K

Hallando la constante k:

= 2xh,,

_ X(Ssxnxh) 20.33
© %(Ssxn)  16.10

_ X(Ssxnxh) 83.47

h — =
i ¥(Ssxn) 4498

=1.86

=126  h,.

k=034

Area final de la produccién método Guerchet
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Area = 119.34m?

Las otras areas que se requieren en la planta industrial son las siguientes:

Areas requeridas Area
Almacén de materia prima 30 m?
Patio de maniobras (carritos) 80 m?
Comedor 34 m?
Oficinas (2) 25 m?
Servicios higiénicos (2) 15 m?
Zona productos terminados 35 m?
Total 219 m?

El area total de la planta que se va a adquirir:
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Area

Area método Guerchet 119.34 m?
Otras areas 219m?
Area Total 338.34 m?

Finalmente, para el terreno a adquirir, se realizo el siguiente ajuste con medidas de largo

que sean dobles de las de ancho, como se ve en la grafica:

LE
— = 338.34m?
2
L2 L=2601~27
8
L —=13.00

7.

e Las dimensiones recomendables del terreno son: 27m x 13m

5.5. Conclusiones de la Ingenieria de proyecto

Luego de evaluar los gastos que se invertirian en la planta y la maquinaria, se ha

decidido tercerisar el proceso de produccion y llevar los productos terminados a un
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almacén de nuestra propiedad en el cudl seran etiquetados, ordenados y alistados para su

distribucion en las zonas de Miraflores, San Isidro y San Borja.

6. Capitulo VI. Aspectos organizacionales

6.1. Consideraciones legales y juridicas.

Segun la Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID) en su
pagina web hay una cantidad de pasos para formalizar esta empresa en el rubro de
Cosméticos y Productos Sanitarios, pues nuestro producto pertenece a la clase de
Cosméticos para el aseo e higiene personal. Los requerimientos estan adjuntados en el

Anexo.

Formalizacion de 1a Empresa
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Nuestra empresa se formalizard en una Sociedad Anénima Cerrada ya que el nimero de
accionistas actualmente es de 2. El capital de la sociedad est4 representado en acciones

nominativas. Asi mismo la responsabilidad de los socios es limitada.
Requerimientos Legales

Los pasos a seguir en la formalizacion y constitucion de la empresa se pueden

visualizar en el Anexo 2

Tramites de la presentacion de la Minuta.

Este tramite consiste en presentar una escritura publica ante un notario para

constituir la empresa.

Tramites Tributarios

Se debe tramitar el RUC ante la SUNAT para poder emitir boletas de venta.
Obligaciones tributarias para empresas. -

El impuesto a la Renta

Se debe cancelar el impuesto anual del afio vencido, cuyo periodo abarca del

primero de enero al 31 de diciembre

De acuerdo a la pagina web de la SUNAT tenemos que la tarifa del impuesto es:
1

Ao 2016: 34% Renta (25% + un 9% de CREE).
Afio 2017: 34% Renta

Afio 2018: 34% Renta

Afio 2019 en adelante: 33%

Se presenta una declaracion anual cuyo vencimiento es programado conforme al

calendario tributario que anualmente expide el Gobierno Nacional y el cual se

! Fuente: SUNAT
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determina conforme al nimero de identificacion tributario (NIT) asignado a la

cmpresa.

Impuesto a las Ventas.

Grava la venta de bienes o la prestacion de servicios. La tarifa general es el

19%.

Nuestra empresa, al ser una comercializadora de bienes debe calcular un 19%

adicional al valor por concepto de IVA.

El impuesto recaudado debe ser declarado y pagado en una declaracion que

actualmente puede ser bimestral o cuatrimestral.

Tramites de Seguridad Laboral.

Se debe tener un registro sobre la politica de seguridad y salud dentro de la empresa,
promoviendo una cultura de prevencion de riesgos, a fin de evitar accidentes o
enfermedades ocupacionales a partir de la mejora de las condiciones de trabajo

en la actividad para salvaguardar la seguridad y salud de los trabajadores.

6.2. Diseiio de la estructura organizacional deseada.

Figura 16: Organigrama.
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Gerente de
Contabilidad y
Finanzas

I

Gerente de Gerencia de

Operaciones

RR.HH

Jefe de

) Jefe de
Marketing vy .
Ventas Calidad

Asistentes
Contables

Contadores

Community Operarios

manager

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3. Diseno de perfiles de puesto claves:

GERENTE GENERAL

Mision del puesto:

Lograr una eficiencia entre Departamentos,
para lograr una eficacia interna plasmada

externamente

Funciones del puesto:

En esto puesto, tendra que realizar
informes generales, sobre el estado de la

empresa, mensualmente.

Comunicacion Constante con todos los

Departamentos

Requisitos del Puesto:

Egresado Titulado de la Carrera de
Ingenieria Industrial, Ingenieria Agro
Industrial, Ingenieria Industrias

Alimentarias.

Magister Direccion De Proyectos y

Operaciones

Especializado en Control de Calidad en

Productos de Consumo Masivo
Especializado en Direccion Financiera

Conocimiento de Leyes y derechos sobre

el trabajado

4 afios de experiencia en procesos de

industria alimenticia

Habilidades

Trabajar Bajo presion

Comunicacion Efectiva
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GERENTE OPERACIONES

Misién del puesto

Lograr una eficiencia entre Departamentos,
para lograr una eficacia en su darea o

Departamento

Funciones del puesto

En esto puesto, tendra que realizar
informes generales, sobre el estado del

area, mensualmente.

Comunicacion constante con Gerencia

General, y entre areas

Requisitos del puesto

Egresado Titulado de la Carrera de
Ingenieria Industrial, Ingenieria Agro
Industrial, Ingenieria Industrias

Alimentarias.

Especializado en Direccion de Proyectos y

Operaciones

4 afios de experiencia en procesos de

industria alimenticia

Habilidades

Trabajar bajo presion

Comunicacion efectiva
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GERENTE FINANZAS Y CONTABILIDAD

Mision del puesto

Lograr una eficiencia entre Departamentos,
para lograr una eficacia en su darea o

Departamento

Funciones Del Puesto

En esto puesto, tendra que realizar
informes generales, sobre el estado del

area, mensualmente.

Comunicacion Constante con Gerencia

General y entre areas

Requisitos del Puesto

Egresado Titulado de la Carrera de
Ingenieria Industrial, Contabilidad,

Administracion.

Especializado en Finanzas, Contabilidad
Especializado en Leyes Fiscales

5 anos de experiencia Jefe de Contabilidad

3 afios de experiencia en Contador de

Alimentos

Habilidades

Trabajar bajo presion

Comunicacion efectiva
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GERENTE RECURSOS HUMANOS

Mision del puesto

Lograr una eficiencia entre Departamentos,
para lograr una eficacia en su darea o

Departamento

Funciones Del Puesto

En esto puesto, tendra que realizar
informes generales, sobre el estado de la

empresa, mensualmente.

Capacitaciones Constantes, para la mejora

del Personal

Comunicacion Constante con Gerencia

General y entre areas

Requisitos del Puesto

Egresado Titulado de la Carrera de
Ingenieria Industrial, Psicologia,

Administracion.
Especializado en Seleccion de Personal

Conocimiento de Leyes al derecho del

trabajador

5 afios de experiencia Jefe de Recursos

Humanos

Habilidades

Trabajar bajo presion

Comunicacion Efectiva
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JEFE DE MARKETING Y VENTAS

Misién del puesto

Lograr una eficiencia entre Departamentos,
para lograr una eficacia en su darea o

Departamento

Funciones del puesto

En esto puesto, tendra que realizar
informes generales, sobre el estado de la

empresa, mensualmente.

Comunicacion Constante con Gerencia

General y entre areas

Requisitos del puesto

Egresado Titulado de la Carrera de,

Ingenieria Industrial, Marketing.
Especializado en Marketing Empresarial

Especializado en  Proyecciones de

Demanda
Especializado en Técnica de Ventas

3 afios en trabajado en el area de Marketing

Habilidades

Trabajar bajo presion

Comunicacion efectiva
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JEFE DE CALIDAD

Misién del puesto

Lograr una eficiencia entre Departamentos,
para lograr una eficacia en su darea o

Departamento

Funciones del puesto

En esto puesto, tendra que realizar
informes generales, sobre el estado de la

empresa, mensualmente.

Comunicacion Constante con Gerencia

General y entre areas

Requisitos del puesto

Egresado Titulado de la Carrera de,

Ingenieria Industrial.

Especializado en Normas de calidad ISO,

OSHAS.

Especializado en Mejora de Procesos en

Tomas de tiempo.
3 Afos Jefe de Produccion De alimentos.

2 Afios como Jefe de Calidad.
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Habilidades

Trabajar bajo presion

Comunicacion efectiva

CONTADORES

Mision del puesto

Poder tener una contabilidad diaria,
buscando las mejoras y evitar los

despilfarros.

Funciones del puesto

En esto puesto, tendrd que realizar
informes generales, sobre el estado de la

empresa, mensualmente.

Comunicacion constante con jefe de area

Requisitos del puesto

Egresado Carrera de Contabilidad.

Especializado en  Contabilidad  de

Consumo Masivo.

2 afios como contador estable.

Habilidades

Trabajar bajo presion

Comunicacion efectiva
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ASISTENTES CONTADORES

Misién del puesto

Poder tener una contabilidad diaria,
buscando las mejoras y evitar los

despilfarros

Funciones del puesto

En esto puesto, tendra que realizar
informes generales, sobre el estado de la

empresa, mensualmente.

Comunicacion Constante con Jefe de area

Requisitos del puesto

Egresado o Estudiante Carrera de

Contabilidad

Especializado en  Contabilidad  de

Consumo Masivo

1 ano como asistente Contable

Habilidades

Trabajar bajo presion
Comunicaciéon Efectiva

Ganas de mejorar
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Manejo de Excel Avanzado

COMMUNITY MANAGER

Mision del puesto

Lograr llegar a su objetivo mensual,

pactado con el drea De marketing

Funciones del puesto

En esto puesto, tendrd que realizar
informes diarios, sobre las visitas diarias,
problemas en el campo, captacion de

Clientes,

Comunicacion constante con jefe de area

Requisitos del puesto

Estudiante =~ Carrera de  Marketing,

Ingeniaria Industrial.
Vendedor Con experiencia
Técnicas de Ventas

1 Aflo 0 6 meses como vendedor

Habilidades

Trabajar bajo presion
Comunicacion efectiva

Ganas de mejorar
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Manejo de programas audiovisuales

OPERARIOS

Mision del puesto

Apreciacion de  Procesos  Industria,
resolucion de problemas dentro de la

Empresa

Funciones del puesto

En esto puesto, tendrd que realizar
informes diarios, sobre los avances,

problemas en el campo.

Comunicacion constante con jefe de area

Requisitos del puesto

Mayor de 18 afios

1 afio o 6 meses como Operario de

etiquetado.

Habilidades

Trabajar bajo presion
Comunicacion efectiva
Ganas de mejorar

Manejo de Excel Intermedio
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6.4. Remuneracion, compensaciones e incentivos.

6.4.1. Remuneracion:

Puesto Monto
Gerente General 8000
Gerencias de segundo nivel 5000
Jefes de Area 3000
Contador 2000
Asistentes 1100
Community Manager 1100
Operarios 900




6.4.2. Compensaciones:

Dentro de las compensaciones que otorgara la empresa, estara la determinada por ley
que se abona de manera semestral en los meses de Mayo y Noviembre
correspondientes a la compensaciéon por tiempo de servicio, este monto estara
regido al promedio de remuneraciéon mensual dentro del semestre asi como también
estara regido a la sumatoria de incentivos que el colaborador pueda generar en el

semestre.

6.4.3. Incentivos:

Dentro de nuestros incentivos para los colaboradores de la organizacion, se encontrara
el bono por productividad, donde mediante indicadores se medira la efectividad de
la productividad en el departamento organizacional en el que se encuentre, de igual
manera los operarios seran medidos por los niveles de produccion que alcancen con

referencia a los productos.

7. Capitulo VII. Plan de marketing

7.1. Estrategias de marketing.

Diferenciacion de la competencia

7.1.1 Estrategia de Producto

Es un producto de consumo, el cual se categoriza en un producto de conveniencia,
ya que puede ser adquirido por el consumidor de forma inmediata y con un
esfuerzo minimo. El jabon liquido exfoliante a base de carbon vegetal
activado con aceite de cacao es un producto natural que ayuda a combatir
los problemas que suscitan a nuestra piel por los rayos UV que transmite el
sol. El tamafio de nuestro producto hace que sea facil de llevar a cualquier

lugar puesto que es importante limpiar los toxicos recibidos del smog




diario de los autos de nuestra piel y gracias a las propiedades
fotoprotectoras del aceite de cacao estaremos previniendo nuestra piel de

manchas e insolacion.

Marca: Beauty Qara

Slogan: Siente la Naturaleza en tu Cuerpo

Tamano: 250 gr.

7.1.2. Estrategia de Precio

Estrategia de precios orientada a la competencia:

Diferenciarse de los competidores con precios superiores: La idea principal de esta
estrategia de precios es transmitir una imagen de calidad o exclusividad a
fin de captar los segmentos con mayor poder adquisitivo.

(Fuente: Del libro: «Principios de Marketing», de Agueda Esteban Talaya, Esic
Editorial, 1997, Pags. 412 al 422)

A fin de definir el precio de nuestro producto, evaluamos el precio del producto de

nuestro competidor directo “Killa Organics”.
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En base, a las caracteristicas y precio del producto de nuestra competencia,
consideremos que nuestro precio sera de S/§, teniendo en cuenta que

nuestro producto posee un valor agregado en el envase y la envoltura

hermética.

7.1.3. Estrategia de distribucion

Nos basaremos en la distribuciéon mediante courier  ya que los tres distritos a los que
atenderemos se encuentran aledafios y los pedidos seran personalizados. Al
crecer como empresa se buscard introducir nuestro producto a super

mercados para posteriormente estar presentes en farmacias.

7.1.4. Estrategia de promocion y publicidad

Buscaremos atraer la atencion de nuestro futuro ptblico objetivo mediante el uso de las
redes sociales, tanto como Facebook, Instagram y Twitter. Empezaremos
lanzando campaias sobre el cuidado de la piel y tips, nuestro producto lo
presentaremos como un misterio para luego ser expuesto una vez que
lleguemos a una cantidad de seguidores determinada. Las redes sociales
seran tiendas virtuales y un espacio para compartir tips de cuidado

personal asi como las ofertas que se presentaran.

8. Capitulo VIII. Planificacion financiera
8.1. la inversion
8.1.1. Inversion pre-operativa

Inversion fija tangible:
Aqui se consideraran los activos fijos como son el terreno, las edificaciones, equipos y

maquinas, los muebles y enseres, medios de transporte para nuestro producto
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terminado a sus destinos, entre otros. Se hizo una investigaciéon de mercado y

evaluacion de proveedores lo cual nos llevo a los siguientes precios:

Terreno: En base al estudio de localizaciéon mediante ranking de factores, la planta se

ubicara en:

San Juan de Lurigancho — Lima
Area total: 500 m?
Precio por m* $ 650
Precio total: 325 000 US Doélares

Edificacion: Incluye las areas de oficinas cercos y almacenes
— Planta, cercos y oficina: US$ 18000.00
— Almacenes: $3000 US dolares cada una, se tendra una para materia prima

y otra de productos terminados.

Estos precios se basan en una cotizacion que realizo la empresa “LA CASA DE LA

CONSTRUCCION S.A.C.”.

Magquinaria: La descripcion de la maquinaria y sus precios se detallan a continuacion.

NOMBRE CANTIDAD PRECIO
UNITARIO

Marmita Industrial 1 S/. 37 000

Maéquina Filtradora 1 S/. 35 000
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Maquina de 1 S/. 65 000

Saponificacion
Maquina Embasadora 1 S/. 24 000
Maquina Etiquetadora 1 S/. 38 000
Dispositivo Cortador 1 S/. 5900
Molino de granos 1 S/. 4000
Maquina Tostadora 1 S/ 7500
Spelllen I S/.23 000
Maquina Desionizadora 1 S/ 12 000
TOTAL S/. 239 400

Equipos de produccion y Otros: En este rubro se resalta la compra de equipos
que se utilizaran para trasladar la materia prima y productos terminados dentro y

fuera de la planta.

EQUIPOS Y OTROS

Precio Unit. Unidades Precio Total
Carretilla 327 2 654
Pallets 30 6 180
Bascula para insumos 454.53 1 454.53
PRECIO TOTAL EQUIPOS Y OTROS S/. 1288.53

Equipos de administracion y ventas:

Area Cantidad
Administrativ. Venta Tota Precio Precio Total
0 ) 1 Unitario (S/.) (S/.)
Escritorios 8 2 10 300.00 3 000
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Silla ergonémica
giratoria

PC- All- In- One serie
3000

Impresora epson
stylus c62

Ventilador Miray
NY20L

Archivadores de
madera

Proyector

Mesa de reunion
Mesa de despacho

Ventas

Gestion ambiental:

2 10 120.00
2 10 2900.00
1 4 160.00
1 5 90.00

2 5 230.00
0 1 1540.00
0 1 700.00
1 1 550.00

Inversion Total

INVERSION INICIAL

Construccion poza S/ 15 000
Bomba de agua S/ 2100
TOTAL S/ 17 100

Inversion fija intangible:

1200

29000

640

450

1150

1 540

700

550

38230

Se consideran los gastos de constitucion, de registro de marcas y patentes, obtencion de

licencias, intereses pre operativos, legalizacion de libros contables, etc.
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Gasto de estudios preliminares: Se contratd a una empresa consultora para una

investigacion de mercado, invirtiendo S/. 8 000.

Gastos en permisos y licencias:

DESCRIPCION COSTO
S/
8.00

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

RESERVA DE RAZON SOCIAL EN|S/
SUNARP 23.00

ELABORACION DE MINUTA DE|S/
CONSTITUCION 550.00

INSCRIPCION EN REGISTROS | S/

PUBLICOS 44.00
, S/
ESCRITURA PUBLICA
165.00

LEGALIZACION DE LIBROS | S/
CONTABLES 235.00

LIBROS (PLANILLA, COMPRAS Y |S/

VENTADS) 25.00
S/
REGISTRO DE MARCA
533.30
S/
LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO
480.00
S/
CERTIFICADO DE DEFENSA CIVIL
564.00
. S/
EMISION DE FACTURAS Y BOLETAS
641.00
; S/
TELEFONIA
400.00

LICENCIA DE WINDOWS OFFICE S/ 1,820.00
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S/
ANTIVIRUS
360.00
DISENO Y HOSTING DE PAGINA WEB |S/ 12,300.00
TOTAL S/ 18,148.30
Cuadro resumen de la inversion fija intangible:
DESCRIPCION COSTO
Estudios preliminares S/ 8,000.00
Permisos y licencias S/ 18,148.00
TOTAL S/ 26,148.00
8.1.2. Inversion en capital de trabajo
El periodo de esta inversion sera de 3 mes.
MATERIA UNIDADE |CANTIDA |PRECIO/ COSTO COSTO 3
PRIMAE S D 1ER MES |UNIDAD MENSUA MESES
INSUMOS L
S/

EB Kg. 1,322. : 2,380.14
SEBO g 32230 | S/ 0.60 193,38 S/ 2,380
SOSA S/

Kg. 6.61 S/ 15.00 /29752
CAUSTICA s 99.17 >
S/

AL (KCl Kg. 31 . 4.21
SAL (KCI) g 33 S/ 70.00 531.40 S/ 69
CACAO K 26446 | S/ 6.82 S/ S/ 5,410.85

& ' °11,803.62 o

CARBON S/
VEGETAL Kg. 528.92 | S/ 60.00 31.735.20 S/ 95,205.60
ACTIVADO T
ACEITE DE K 132.23 S/ 30.00 5/ S/ 11,900.70
BERGAMOTA | & ‘ ~713,966.90 o
HARINA DE S/

Kg. 132.2 10. :
AVENA g 32.23 S/ 10.00 1.322.30 S/ 3,966.90
BENZOATO S/

Kg. 1.32 : 119.01
DE SODIO 8 321803000759 6 b 1190
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BOTELLA unidad 13,223.00 S/ 0.50 S/ S/ 19,834.50
6,611.50
. S/
ETIQUETA unidad 13,223.00 S/ 0.10 1.322.30 S/ 3,966.90
. S/
CAJA unidad 13,223.00 S/ 0.50 6.611.50 S/ 19,834.50
S/
163,610.82
Tipo Detalles de | Cantida |Sueldo (Con Meses | TOTAL
Gastos d Beneficios)
Gerente
Operaciones 11 S/ 6,111.50 31S/ 18,334.50
Jefe de
Produccio | Calidad 1S/ 3,666.90 31S/ 11,000.70
n Operarios 21S/ 2,200.14 31S/  6,600.42
Jefe de
Marketing y
Ventas 1S/ 3,704.10 31S/ 11,112.30
Community
Ventas | Manager 1| S/ 1,358.17 31 S/ 4,074.51
Gerente
General 1S/ 9,877.60 31S/ 29,632.80
Gerente
Finanzas y
Contabilida
d 1S/ 3,704.10 31S/ 11,112.30
Gerente
Recursos
Humanos 1S/ 3,704.10 S/ 11,112.30
Contadores 1|S/ 2,469.40 S/ 7,408.20
Administr | Asistente
ativo Contador 11 S/ 1,358.17 3[S/  4,074.51
Servicio de
Vigilancia 1| S/ 850.00 31S/ 2,550.00
Servicio de
Limpieza 1| S/ 600.00 S/ 1,800.00
TOTAL 13| S/ 39,604.18 S/ 118,812.54
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INVERSION CAPITAL DE TRABAJO (3
MESES)
Servicios publicos S/ 3,200.00
Celulares e internet S/ 1,500.00
Planilla S/ 118,812.54
Otros S/'5,000.00
TOTAL S/ 128,512.24

Cuadro resumen de la inversion de capital de trabajo:

DESCRIPCION COSTO

Materia prima S/163,610.82
Gastos generales S/ 128,512.24
TOTAL S/292,123.06

8.1.3. Costos del proyecto.

DESCRIPCION COSTO
Total inversion fija tangible S/ 1,430,898.53
Total inversion fija intangible S/26,148.00
Total capital de trabajo S/292,123.06
INVERSION DEL PROYECTO S/ 1,749,169.59

Los costos obtenidos arriba son aquellos que implican una produccién total del jabon
Beauty Qara. Ya que se ha optado por recurrir a la tercerizacioén para reducir

costos momentaneamente, los nuevos costos seran los siguientes:

Costo de maquinaria. —

Al tercerizar, el inico proceso que realizaremos sera el del etiquetado.
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PRECIO

CANTIDA
NOMBRE UNITARI
b @)
Maquina
Etiquetador |1 S/ 38 000
a
TOTAL S/ 38 000

Equipos de produccion y Otros:

En este rubro se resalta la compra de equipos que se utilizaran para movilizar

los productos terminados del almacén a la méaquina etiquetadora.

EQUIPOS Y OTROS
Preci . )
o Unidade | Precio
Unit. S Total
Carretilla 327 2 S/654.0
0
PRECIO TOTAL EQUIPOS Y OTROS S/654.0
0

Equipos de administracion y ventas:

Area Cantidad
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Administrativ. = Venta Tota Precio Precio Total

0 S 1 Unitario (S/.) (S/.)
Escritorios 8 2 10 300.00 3 000
Silla ergonémica 8 2 10 120.00 1200
giratoria
PC- All- In- One serie 8 2 10 2900.00 29 000
3000
Impresora epson 3 1 4 160.00 640
stylus c62
Ventilador Miray 4 1 5 90.00 450
NY20L
Archivadores de 3 2 5 230.00 1150
madera
Proyector 1 0 1 1540.00 1 540
Mesa de reunion 1 0 1 700.00 700
Mesa de despacho O 1 1 550.00 550
Ventas

Inversion Total @ 38 230

Gestion ambiental:

INVERSION INICIAL

Construccion poza S/ 15000
Bomba de agua S/ 2100
TOTAL S/ 17 100

Cuadro resumen de la inversion fija tangible:

DESCRIPCION COSTO
Terreno S/ 1,066,000.00
Edificacion S/ 68,880.00
Maquinaria S/ 38,000.00
Equipos de produccion S/ 654.00
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Equipos de administracion y ventas

S/ 38,230.00

Gestion ambiental

S/ 17,100.00

TOTAL

S/ 1,228,864.00

Cuadro resumen de la inversion fija intangible:

DESCRIPCION COSTO
Estudios preliminares S/ 8,000.00
Permisos y licencias S/ 18,148.00
TOTAL S/ 26,148.00
Inversion en capital de trabajo. —
Se estiman tres meses de inversion.
MATERIA UNIDADES |CANTIDAD |[PRECIO/ |COSTO COSTO 3
PRIMA E 1ER MES UNIDAD |MENSUAL |MESES
INSUMOS
JABON Unidad 13,223.00 S/4.16 S/55,007.68 |S/165,023.04
ENVASADO
ETIQUETA unidad 13,223.00 S/ 0.10( S/ 1,322.30 | S/ 3,966.90
CAJA unidad 13,223.00 S/ 050 S/ 6,611.50 | S/ 19,834.50
TOTAL S/188,824.44
Tipo Detalles de |Cantida |Sueldo (.Con Meses | TOTAL
Gastos d Beneficios)
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Gerente
Operaciones 11 S/ 6,111.50 S/ 18,334.50
Jefe de
Produccio | Calidad 1S/ 3,666.90 S/ 11,000.70
n Operarios 21S/ 2,200.14 S/ 6,600.42
Jefe de
Marketing y
Ventas 1S/ 3,704.10 S/ 11,112.30
Community
Ventas | Manager 11 S/ 1,358.17 S/ 4,074.51
Gerente
General 1S/ 9,877.60 S/ 29,632.80
Gerente
Finanzas y
Contabilida
d 1S/ 3,704.10 S/ 11,112.30
Gerente
Recursos
Humanos 1| S/ 3,704.10 S/ 11,112.30
Contadores 11 S/ 2,469.40 S/ 7,408.20
Administr | Asistente
ativo Contador 11 S/ 1,358.17 S/ 4,074.51
Servicio de
Vigilancia 1| S/ 850.00 S/ 2,550.00
Servicio de
Limpieza 1| S/ 600.00 S/ 1,800.00
TOTAL 13| S/ 39,604.18 S/ 118,812.54

MESES)

INVERSION CAPITAL DE TRABAJO (3

Servicios publicos

S/3,200.00

Celulares e internet

S/ 1,500.00

Planilla S/ 118,812.54
Otros S/'5,000.00
TOTAL S/ 128,512.24

Cuadro resumen de la inversion de capital de trabajo:
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DESCRIPCION COSTO
Materia prima S/188,824.44
Gastos generales S/128,512.24
TOTAL S/317,336.68

Costos del proyecto.

DESCRIPCION COSTO
Total inversion fija tangible S/1,228,864.00
Total inversion fija intangible S/26,148.00
Total capital de trabajo S/317,336.68
INVERSION DEL
S/1,572,348.68
PROYECTO

8.2. Financiamiento.

8.2.1. Endeudamiento y condiciones.

El costo del proyecto Beauty Qara es de S/ 1,572,348.68. De los cuales S/ 1,255,012 se
invertiran en Activos Fijos, tangibles e intangibles, y el resto S/ 317,336.68 sera

el capital de trabajo. Luego de haber evaluado las tasas efectivas anuales del
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BCP, Interbank, BBVA y Scotiabank; se escogid a la ultima institucion bancaria,

pues presenta la tasa mas baja.

Scotiabank

PRESTAMOS PARA CAPITAL DE
TRABAJO - CREDITO EMPRESARIAL

Ultima actualizacion: 28.09.2015

Tarifas
M. E.

Forma de
Aplicacién

Concepto Observaciones

Tasas (*)

Tasa Efectiva Anual (T.E.A.)
Capital de Trabajo
Empresarial - Préstamo en
Cuotas

En cada
operacion

25.00% 20.00% A cargo del Deudor

Tarifas
M.N.
(8L}

Forma de

Alcacion Obsérvaciones

Concepta M.E

{Us%)

Tasas [*)

Wi 17 0%
Max 35.00%

Min 17.00%
Max 27 .00%

En funcidn del monio, garantia
y moneda

Fuente: Pagina web del Scotiabank.

Las compras de los activos fijos se financiaran 70% por parte de los accionistas y el
30% restante serd financiado por el Scotiabank con una TEA del 17% durante 5
afnos. Se empled el método de amortizacion aleman donde la amortizacion sera

constante durante el plazo que se debera saldar la deuda.

MONTO S/ 1,255,012.00 TEA 17%
ACCIONISTAS S/ 753,007.20 TEM 1.32%
PRESTAMO S/ 502,004.80 Periodo (afos) | 5
Meses 60
Elaboracién propia
Método de Financiamiento Aleman
Periodo Cuota Interés Amortizacion | Saldo

0 S/ - | S/ -1 S/ - | S/502,004.80

1 S/14,993.21 S/6,626.46 S/8,366.75 | S/493,638.05

2 S/14,882.77 S/6,516.02 S/8,366.75 | S/485,271.31
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3 S/14,772.33 S/6,405.58 S/8,366.75 | S/476,904.56
4 S/14,661.89 S/6,295.14 S/8,366.75 | S/468,537.81
5 S/14,551.45 S/6,184.70 S/8,366.75 | S/460,171.07
6 S/14,441.00 S/6,074.26 S/8,366.75 | S/451,804.32
7 S/14,330.56 S/5,963.82 S/8,366.75 | S/443,437.57
8 S/14,220.12 S/5,853.38 S/8,366.75 | S/435,070.83
9 S/14,109.68 S/5,742.93 S/8,366.75 | S/426,704.08
10 S/13,999.24 S/5,632.49 S/8,366.75 | S/418,337.33
11 S/13,888.80 S/5,522.05 S/8,366.75 | S/409,970.59
12 S/13,778.36 S/5,411.61 S/8,366.75 | S/401,603.84
13 S/13,667.92 S/5,301.17 S/8,366.75 | S/393,237.09
14 S/13,557.48 S/5,190.73 S/8,366.75 | S/384,870.35
15 S/13,447.04 S/5,080.29 S/8,366.75 | S/376,503.60
16 S/13,336.59 S/4,969.85 S/8,366.75 | S/368,136.85
17 S/13,226.15 S/4,859.41 S/8,366.75 | S/359,770.11
18 S/13,115.71 S/4,748.97 S/8,366.75 | S/351,403.36
19 S/13,005.27 S/4,638.52 S/8,366.75 | S/343,036.61
20 S/12,894.83 S/4,528.08 S/8,366.75 | S/334,669.87
21 S/12,784.39 S/4,417.64 S/8,366.75 | S/326,303.12
22 S/12,673.95 S/4,307.20 S/8,366.75 | S/317,936.37
23 S/12,563.51 S/4,196.76 S/8,366.75 | S/309,569.63
24 S/12,453.07 S/4,086.32 S/8,366.75 | S/301,202.88
25 S/12,342.62 S/3,975.88 S/8,366.75 | S/292,836.13
26 S/12,232.18 S/3,865.44 S/8,366.75 | S/284,469.39
27 S/12,121.74 S/3,755.00 S/8,366.75 | S/276,102.64
28 S/12,011.30 S/3,644.55 S/8,366.75 | S/267,735.89
29 S/11,900.86 S/3,534.11 S/8,366.75 | S/259,369.15
30 S/11,790.42 S/3,423.67 S/8,366.75 | S/251,002.40
31 S/11,679.98 S/3,313.23 S/8,366.75 | S/242,635.65
32 S/11,569.54 S/3,202.79 S/8,366.75 | S/234,268.91
33 S/11,459.10 S/3,092.35 S/8,366.75 | S/225,902.16
34 S/11,348.66 S/2,981.91 S/8,366.75 | S/217,535.41
35 S/11,238.21 S/2,871.47 S/8,366.75 | S/209,168.67
36 S/11,127.77 S/2,761.03 S/8,366.75 | S/200,801.92
37 S/11,017.33 S/2,650.59 S/8,366.75 | S/192,435.17
38 S/10,906.89 S/2,540.14 S/8,366.75 | S/184,068.43
39 S/10,796.45 S/2,429.70 S/8,366.75 | S/175,701.68
40 S/10,686.01 S/2,319.26 S/8,366.75 | S/167,334.93
41 S/10,575.57 S/2,208.82 S/8,366.75 | S/158,968.19
42 S/10,465.13 S/2,098.38 S/8,366.75 | S/150,601.44
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43 S/10,354.69 S/1,987.94 S/8,366.75 | S/142,234.69
44 S/10,244.24 S/1,877.50 S/8,366.75 | S/133,867.95
45 S/10,133.80 S/1,767.06 S/8,366.75 | S/125,501.20
46 S/10,023.36 S/1,656.62 S/8,366.75 | S/117,134.45
47 S/9,912.92 S/1,546.17 S/8,366.75 | S/108,767.71
48 S/9,802.48 S/1,435.73 S/8,366.75 | S/100,400.96
49 S/9,692.04 S/1,325.29 S/8,366.75 | S/92,034.21
50 S/9,581.60 S/1,214.85 S/8,366.75 | S/83,667.47
51 S/9,471.16 S/1,104.41 S/8,366.75 | S/75,300.72
52 S/9,360.72 S/993.97 S/8,366.75 | S/66,933.97
53 S/9,250.28 S/883.53 S/8,366.75 | S/58,567.23
54 S/9,139.83 S/773.09 S/8,366.75 | S/50,200.48
55 S/9,029.39 S/662.65 S/8,366.75 | S/41,833.73
56 S/8,918.95 S/552.21 S/8,366.75 | S/33,466.99
57 S/8,808.51 S/441.76 S/8,366.75 | S/25,100.24
58 S/8,698.07 S/331.32 S/8,366.75 | S/16,733.49
59 S/8,587.63 S/220.88 S/8,366.75 S/8,366.75
60 S/8,477.19 S/110.44 S/8,366.75 S/0.00
TOTAL PAGADO S/704,111.93 | S/202,107.13 | S/502,004.80

Elaboracién propia.

Para el capital de trabajo se trabajard con la misma entidad financiera, el Scotiabank,

bajo las mismas condiciones de amortizacion, pero con una TEA del 25%.

MONTO

ACCIONISTA

PRESTAMO

Elaboracion propia.

S/317,336.6 TEA 25%
8
S/190,402.0  TEM 1.88%
1
S/126,934.6 = Periodo 1
7  (afos)
Meses 12

Método de Financiamiento Aleman

Periodo

Cuota

Interés

Amortizacion

Saldo
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S/ S/126,934.6

0 - 7
S/116,356.7

1 S/12,964.26 S/2,386.37 S/10,577.89 8
S/105,778.8

2 S/12,765.40 S/2,187.51 | S/ 10,577.89 9
3 S/12,566.53 S/1,988.64 | S/ 10,577.89 | S/95,201.00
4 S/12,367.67 S/1,789.78 | S/ 10,577.89 | S/84,623.11
5 S/12,168.80 S/1,59091 S/ 10,577.89 | S/74,045.23
6 S/11,969.94 S/1,392.05| S/ 10,577.89| S/63,467.34
7 S/11,771.08 S/1,193.19( S/ 10,577.89 | S/52,889.45
8 S/11,572.21 S/994.32 | S/ 10,577.89 | S/42,311.56
9 S/11,373.35 S/795.46 | S/ 10,577.89 | S/31,733.67
10 S/11,174.48 S/596.59 | S/ 10,577.89 | S/21,155.78
11 S/10,975.62 S/397.73 | S/ 10,577.89 | S/10,577.89
12 S/10,776.75 S/198.86 | S/ 10,577.89 -S/0.00

Total Pagado S/ 142,446.09 | S/ 15,511.42| S/ 126,934.67

Elaboracién propia.
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8.3. Ingresos
8.3.1. Ingresos por Ventas

En el siguiente cuadro se presentan los ingresos por ventas al contado y ventas totales.
Debido a que el medio de pago es por transferencia bancaria, las ventas seran

100 al contado.

ANOS 2018 2019 2020 2021 2022

Ventas en 158676 166610 174940 183687 192872

Unidades

Precio de Venta | S/ 10.00 S/ 10.00 S/10.00 S/10.00 S/10.00

Total de Ventas | S/ 1,586,760.00 | S/ S/ S/ S/ 1,928,716.70
1,666,098.00 | 1,749,402.90 | 1,836,873.05

Ventas al S/ 1,586,760.00 | S/ S/ S/ S/ 1,928,716.70

Contado 1,666,098.00 | 1,749,402.90 | 1,836,873.05

Ventas al Crédito | S/ - S/ - S/ - S/ - S/

Cuentas por S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -

Cobrar

Ventas al crédito | S/ - S/ S/ S/ S/

cobradas - - - -

Elaboracién propia.

En el siguiente cuadro se muestran las ventas mensuales respecto al primer afio de
operacion del proyecto. Puesto que los jabones son un producto que no presenta

estacionalidad se mantiene al mismo nivel de ventas para todo el primer ano de

ventas.
Ano 2018 |ENE FEB MAR ABR MAY JUN
Ventasen |13223 13223 13223 13223 13223 13223
Unidades
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Preciode |[S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00
Venta
Total de S/158,676.00 | S/158,676.00 | S/158,676.00 | S/158,676.00 | S/ 158,676.00 | S/158,676.00
Ventas
Ventas al | S/158,676.00 | S/158,676.00 | S/158,676.00 | S/158,676.00 | S/ 158,676.00 | S/158,676.00
Contado
JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL
13223 13223 13223 13223 13223 13223 158676
S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/12.00 S/ 12.00 S/12.00 S/ 12.00
S/ 158,676.00 | S/ 158,676.00 | S/ 158,676.00 | S/ 158,676.00 | S/158,676.00 | S/158,676.00 [ S/1,904,112.00
S/ 158,676.00 | S/158,676.00 | S/158,676.00 | S/158,676.00 |S/158,676.00 | S/158,676.00 [ S/1,904,112.00
Elaboracion propia.
8.4 Costos y Gastos

8.4.1. Egresos Desembolsables

8.4.1.1. Costos de Insumos Directos

A continuacion, se muestra el cuadro resumen del costo de los insumos directos. Al

tercerizar la produccion se colocard como insumo al jabon preparado,

listo para etiquetar.

Anos 2018 2019 2020 2021 2022

Jabon Preparado S/764,139.19 = S/802,346.15
S/660,092.16 | S/693,096.77 @ S/727,751.61

Etiqueta S/15,867.60 S/16,660.98 | S/17,494.03 | S/ 18,368.73 S/ 19,287.17

Caja S/79,338.00 S/83,304.90 | S/87,470.15 | S/91,843.65 S/ 96,435.83

Total Compras S/755,297.76 S/874,351.57 S/ 918,069.15

S/793,062.65

S/832,715.78

Elaboracién propia.

8.4.1.2. Costos de Mano de Obra Directa

En el siguiente cuadro resumen se pueden apreciar los costos de mano de obra directa.

Cabe mencionar que el sueldo de los operarios incluye el pago de los

beneficios como el CTS, ESSALUD y las dos gratificaciones.
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Cargo 2018 2019 2020 2021 2022

Operario 1 | S/ 13,200.84 | S/ 13,200.84 | S/ S/ 13,200.84 | S/ 13,200.84
13,200.84

Operario 2 | S/ 13,200.84 | S/ 13,200.84 | S/ S/ 13,200.84 | S/ 13,200.84
13,200.84

Total S/ 26,401.68 | S/ 26,401.68 | S/ S/ 26,401.68 | S/ 26,401.68
26,401.68

Elaboracién propia.

8.4.1.3. Costos indirectos de fabricacion

Mano de Obra Indirecta

El salario anual que se muestra a continuacion contempla los beneficios de los

trabajadores.
ANOS 2018 2019 2020 2021 2022
Gerente S/ 73,338.00 | S/ 73,338.00 | S/ 73,338.00 | S/ 73,338.00 | S/ 73,338.00
Operaciones
Jefe de Calidad | S/ 44,002.80 | S/ 44,002.80 | S/ 44,002.80 | S/ 44,002.80 | S/ 44,002.80

Elaboracion propia

Material Indirecto
ANOS 2018 2019 2020 2021 2022
Otros materiales S/ S/ S/ S/ S/
indirectos de planta | 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00

Otros CIF

Depreciacion de Maquinarias y Equipos

114




Valor sin Vida util
Maquina Precio IGV (afios) Dep. Anual
S/ S/
Etiquetadora 38,000.00 S/ 31,160.00 10(3,116.00
Depreciacion Edificio de Planta
Precio Valor (Sin Vida util Dep. Anual | Dep.
IGV) (afios) Mensual
EDIFICIO PLANTA S/794,416.0 |S/651,421.12 20 S/32,571.0 [S/2,714.25
0 6
Mensual Trimestral Semestral Anual Anual
Depreciacion Edificio 2018 2019 2020 2021 2022
Planta
Enero S/2,714.25 |S/8,142.76 S/16,285.53 S/32,571.0 [S/32,571.06
Febrero S/2,714.25 6
Marzo S/2,714.25
Abril S/2,714.25 |S/8,142.76
Mayo S/2,714.25
Junio S/2,714.25
Julio S/2,714.25 |S/8,142.76 S/16,285.53
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Agosto S/2,714.25
Setiembre S/2,714.25
Octubre S/2,714.25 S/8,142.76
Noviembre S/2,714.25
Diciembre S/2,714.25
Costo
Mensual
Luzy Agua 10000
Limpieza 2500
Mantenimiento Planta 1000
Mantenimiento Equipos 500
TOTAL 14000
Mensual Trimestral Semestral Anual Anual
Gastos 2018 2019 2020 2021 2022
Planta
Enero S/ 14,000.00 | S/ S/ S/ S/
Febrero S/ 14,000.00 |42,000.00 84,000.00 168,000.00 168,000.00
Marzo S/ 14,000.00
Abril S/ 14,000.00 | S/
Mayo S/ 14,000.00 |42,000.00
Junio S/ 14,000.00
Julio S/ 14,000.00 | S/ S/
Agosto S/ 14,000.00 |42,000.00 84,000.00
Setiembre S/ 14,000.00
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Octubre S/

14,000.00 | S/

Noviembre S/

14,000.00 |42,000.00

Diciembre S/

14,000.00

Resumen de Otros CIF
Mensual Trimestral Semestral | Anual Anual

CIF 2018 2019 2020 2021 2022

Enero S/ 16,973.92 | S/ S/ S/ S/

Febrero S/ 16,973.92 [50,921.76 101,843.53 [203,687.06 |203,687.06

Marzo S/ 16,973.92

Abril S/ 16,973.92 | S/

Mayo S/ 16,973.92 [50,921.76

Junio S/ 16,973.92

Julio S/ 16,973.92 | S/ S/

Agosto S/ 16,973.92 |50,921.76 101,843.53

Setiembre | S/ 16,973.92

Octubre S/ 16,973.92 | S/

Noviembre | S/ 16,973.92 |50,921.76

Diciembre | S/ 16,973.92

Célculo Costo de Produccion
Afiol Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Materiales Directos S/ 62,941.48 | S/ 62,941.48 | S/ S/62,941.48 | S/62,941.48

62,941.48
Mano de Obra Directa | S/ 2,200.14 | S/ 2,200.14 | S/2,200.14 | S/2,200.14 S/2,200.14
CIF S/ 29,752.32 | S/ S/ S/29,752.32 | S/29,752.32
29,752.32 29,752.32
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Costo de Produccion | S/ 94,893.94 | S/ S/94,893.94 | S/94,893.94 | S/94,893.94
94,893.94
Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre [ Diciembre
S/ S/ S/ S/
62,941.48 S/62,941.48 |62,941.48 62,941.48 62,941.48 S/ 62,941.48 | S/ 62,941.48
S/2,200.14 | S/2,200.14 | S/2,200.14 | S/2,200.14 | S/2,200.14 | S/2,200.14 | S/2,200.14
S/ S/ S/ S/
29,752.32 S/29,752.32 129,752.32 29,752.32 29,752.32 S/29,752.32 | S/ 29,752.32
S/ S/ S/ S/
94,893.94 S/ 94,893.94 |94,893.94 94,893.94 94,893.94 S/ 94,893.94 | S/ 94,893.94
Afos 2019 2020 2021 2022
Materiales Directos S/ 755,297.76 S/ 755,297.76 S/ 755,297.76 S/ 755,297.76
Mano de Obra S/26,401.68 S/26,401.68 S/ 26,401.68 S/26,401.68
Directa
CIF S/357,027.86 S/357,027.86 S/ 357,027.86 S/357,027.86
Costo de Produccion | S/ 1,138,727.30 | S/ 1,138,727.30 | S/ 1,138,727.30 | S/ 1,138,727.30

Calculo Costo de Produccién v Ventas

Ano 1 (2018) ENE FEB MAR ABR MAY
Cantidad Venta | 13223 13223 13223 13223 13223

Precio Unitario | S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/12.00
TOTAL S/ 158,676.00 | S/ S/ 158,676.00 | S/ S/ 158,676.00
INGRESOS 158,676.00 158,676.00

Cantidad a 15868 13223 13223 13223 13223
Produccir

Costo Unitario | S/7.02 S/ 7.02 S/7.02 S/7.02 S/7.02
TOTAL S/111,333.91 | S/92,778.26 | S/92,778.26 S/92,778.26 | S/92,778.26
COSTO

PRODUCCION

Utilidad Bruta | S/47,342.09 | S/ 65,897.74 | S/65,897.74 S/ 65,897.74 | S/ 65,897.74
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JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC
13223 13223 13223 13223 13223 13223 13223
S/ 12.00 S/ 12.00 S/12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00
S/ 158,676.00 | S/ 158,676.00 | S/158,676.00 [ S/ 158,676.00 | S/ 158,676.00 | S/ 158,676.00 | S/ 158,676.00
13223 13223 13223 13223 13223 13223 13223
S/ 7.02 S/ 7.02 S/7.02 S/ 7.02 S/ 7.02 S/ 7.02 S/7.02
S/ 92,778.26 S/ 92,778.26 S/92,778.26 | S/92,778.26 S/92,778.26 | S/92,778.26 S/ 92,778.26
S/ 65,897.74 S/ 65,897.74 S/ 65,897.74 | S/ 65,897.74 S/ 65,897.74 | S/65,897.74 S/ 65,897.74
ANOS 2019 2020 2021 2022
Cantidad Venta | 166610 174940 183687 192872
Precio Unitario S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00 S/ 12.00
TOTAL S/ 1,999,317.60 | S/ 2,099,283.48 | S/ 2,204,247.65 | S/ 2,314,460.04
INGRESOS
Cantidad a 183270.78 192434.319 202056.035 212158.8367
Produccir
Costo Unitario S/ 7.02 S/7.02 S/ 7.02 S/ 7.02
TOTAL COSTO | S/ 1,285,906.70 | S/ 1,350,202.04 | S/ 1,417,712.14 | S/ 1,488,597.75
PRODUCCION
Utilidad Bruta S/ 713,410.90 | S/ 749,081.44 | S/ 786,535.51 | S/ 825,862.29
8.4.2 Presupuesto de Gastos Administrativos
ENE FEB MAR ABR MAY
Sueldo personal S/21,113.37 | S/ 21,113.37 | S/21,113.37 | S/21,113.37 | S/21,113.37
administrativo
papeleria y ttiles de escritorio | S/ 122.00 S/ 122.00 S/ 122.00 S/ 122.00 S/ 122.00
Servicios S/ 500.00 S/500.00 S/ 500.00 S/500.00 S/500.00
Depreciasion equipo de S/ 318.58 S/ 318.58 S/ 318.58 S/ 318.58 S/ 318.58
oficina
Seguro S/240.00 S/240.00 S/240.00 S/240.00 S/240.00
Impuestos S/240.00 S/ 240.00 S/240.00 S/240.00 S/240.00
TOTAL Gastos Adm. S/22,533.95 | S/ 22,533.95 | S/22,533.95 | S/22,533.95 | S/ 22,533.95
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JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC
S/ 21,113.37 | S/ 21,113.37 | S/ S/ 21,113.37 | S/ 21,113.37 | S/21,113.37 | S/ 21,113.37
21,113.37
S/ S/ 122.00 S/ 122.00 S/ 122.00 S/ 122.00 S/122.00 S/ 122.00
122.00
S/ S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00
500.00
S/ S/ 318.58 S/ 318.58 S/ 318.58 S/ 318.58 S/318.58 S/ 318.58
318.58
S/ S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00
240.00
S/ S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00 S/ 240.00
240.00
S/ 22,533.95 | S/ 22,533.95]| S/ S/ 22,533.95 | S/ 22,533.95| S/ S/ 22,533.95
22,533.95 22,533.95
2019 2020 2021 2022
TOTAL Gastos S/ S/ S/ S/
Adm. 270,407.44 270,407.44 270,407.44 270,407.44
8.4.3 Presupuesto de marketing y ventas
ENE FEB MAR ABR MAY
Sueldo personal de ventas | S/5,062.27 | S/5,062.27 | S/5,062.27 | S/5,062.27 | S/5,062.27
Publicidad S/5,000.00 | S/2,500.00 | S/2,500.00 | S/ 2,500.00 | S/2,500.00
TOTAL Gastos Ventas S/10,062.27 | S/7,562.27 | S/ 7,562.27 | S/ 7,562.27 | S/ 7,562.27
JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC
S/ S/ 5,062.27| S/ S/ S/ S/ S/
5,062.27 5,062.27 5,062.27 5,062.27 5,062.27 5,062.27
S/ S/2,500.00 | S/ S/ S/ S/ S/
2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00
S/ S/7,562.27 | S/ S/ S/ S/ S/
7,562.27 7,562.27 7,562.27 7,562.27 7,562.27 7,562.27
ANOS 2019 2020 2021 2022
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TOTAL Gastos S/ S/ S/ S/
Ventas 120,747.24 120,747.24 120,747.24 120,747.24
8.4.4 Presupuesto de Gastos Financieros
2018 Soles 2019 | Soles 2020 [ Soles
ENE S/9,012.84 ,
FER $/8.703.53 Trimestre | S/15,572.1
MAR S/8,394.22 : K S/22,198.6
Semestre 1
ABR S/8,084.92 , 5
MAY S/7.775.61 Trimestre | S/14,578.2
JUN S/7,466.31 2 2
JUL S/7,157.00 _
AGO S/6.847.70 Trimestre | S/13,584.2
SET S/6,538.39 3 > S/18,222.7
Semestre 2
OCT S/6,229.09 . 7
NOV $/5.919.78 Trimestre | S/12,590.2
DIC S/5,610.48 4 8
2021 SOLES 2022 SOLES
Anual S/24,517.91 Anual S/ 8,614.40
8.5 Presupuestos de Resultados
8.5.1 Estados de Ganancias y Pérdidas
ESTADO DE RESULTADOS 2018
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO
S/ S/ S/ S/ S/
VENTAS 158,676.00 158,676.00 158,676.00 158,676.00 158,676.00
C. S/ S/ S/
VENTAS 111,333.91 92,778.26 S/92,778.26 | S/ 92,778.26 |92,778.26
S/ S/
U.B. S/ 47,342.09 |65,897.74 S/ 65,897.74 | S/ 65,897.74 |65,897.74
S/ S/
G.A S/22,533.95 [22,533.95 S/22,533.95 | S/ 22,533.95 |22,533.95
S/ S/
GV S/10,062.27 |7,562.27 S/ 7,562.27 S/ 7,562.27 |7,562.27
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S/ S/
U.0. S/ 14,745.86 |35,801.52 S/35,801.52 | S/35,801.52 [35,801.52
GF. S/9,012.84 S/8,703.53 [ S/8,394.22 S/8,084.92 S/7,775.61
S/ S/
U.AI S/5,733.03  [27,097.99 S/27,407.29 | S/27,716.60 |28,025.90
S/ S/
I. RENTA | S/1,71991 |[8,129.40 S/8,222.19 S/8,314.98 |8,407.77
S/ S/
UNETA S/4,013.12 [ 18,968.59 S/19,185.10 | S/19,401.62 [19,618.13
JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE |OCTUBRE [NOVIEMBRE |DICIEMBRE
S/ S/ S/ S/ S/ S/
158,676.00 158,676.00 158,676.00 158,676.00 S/158,676.00 |158,676.00 158,676.00
S/ S/ S/ S/ S/
92,778.26 S/92,778.26 192,778.26 92,778.26 S/92,778.26 [92,778.26 92,778.26
S/ S/ S/ S/ S/
65,897.74 S/65,897.74 |65,897.74 65,897.74 S/ 65,897.74 |65,897.74 65,897.74
S/ S/ S/ S/ S/
22,533.95 S/22,533.95 |22,533.95 22,533.95 S/22,533.95 |22,533.95 22,533.95
S/ S/ S/ S/ S/
7,562.27 S/ 7,562.27 7,562.27 7,562.27 S/7,562.27 |7,562.27 7,562.27
S/ S/ S/ S/ S/
35,801.52 S/35,801.52 | 35,801.52 35,801.52 S/35,801.52 |35,801.52 35,801.52
S/7,466.31 S/7,157.00 S/6,847.70 S/6,538.39 S/6,229.09 S/5,919.78 S/5,610.48
S/ S/ S/ S/ S/
28,335.21 S/28,644.51 |28,953.82 29,263.12 S/29,572.43 |29,881.73 30,191.04
S/ S/ S/ S/ S/
8,500.56 S/ 8,593.35 8,686.15 8,778.94 S/ 8,871.73 |8,964.52 9,057.31
S/ S/ S/ S/ S/
19,834.64 S/20,051.16  |20,267.67 20,484.19 S/20,700.70 {20,917.21 21,133.73
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ESTADO DE RESULTADOS 2019

DICIEMBRE
VENTAS S/ 1,999,317.60
C. VENTAS S/ 1,285,906.70
U.B. S/ 713,410.90
GA S/ 270,407.44
GV S/ 120,747.24
U.0. S/ 322,256.22
G.F. S/ 56,324.94
U.AI S/ 265,931.28
[. RENTA S/ 79,779.38
UNETA S/ 186,151.90

ESTADO DE RESULTADOS 2020

DICIEMBRE
VENTAS S/ 2,099,283.48
C. VENTAS S/ 1,350,202.04
U.B. S/ 749,081.44
GA S/ 270,407.44
GV S/ 120,747.24
U.0O. S/ 357,926.76
G.F. S/ 40,421.43
U.AlI S/ 317,505.34
I. RENTA S/ 95,251.60
UNETA S/ 222,253.74

ESTADO DE RESULTADOS 2021

DICIEMBRE
VENTAS S/ 2,204,247.65
C. VENTAS S/ 1,417,712.14
U.B. S/ 786,535.51
GA S/ 270,407.44
GV S/ 120,747.24
U.0. S/ 395,380.83
G.F. S/ 24,517.91
U.AlI S/ 370,862.92
I. RENTA S/ 111,258.88
UNETA S/ 259,604.04
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SALDO
INICIAL
INGRESOS
Ventas en
Efectivo
Cobro de
Ventas al
Crédito
Total
Ingresos
EGRESOS
Compra
Materia
Directo
Pago Mano
de obra
Directa
Compra de
Activos
CIF

ESTADO DE RESULTADOS 2022
DICIEMBRE
VENTAS S/ 2,314,460.04
C. VENTAS S/ 1,488,597.75
U.B. S/ 825,862.29
G.A S/ 270,407.44
GV S/ 120,747.24
U.0. S/ 434,707.61
G.F. S/ 8,614.40
UAI S/ 426,093.21
I. RENTA S/ 127,827.96
UNETA S/ 298,265.25

8.5.2 Flujo de caja proyectado

Evaluacion Econdmica

ANO 0
S/
1,572,348.68

38000

ENERO
S/
1,534,348.68

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80

S/
2,200.14

S/
29,752.32

2018

FEBRERO MARZO

S/ S/
1,539,692.72  1,547,846.07
S/ S/
158,676.00 158,676.00
S/ S/
158,676.00 158,676.00

S/60,825.80  S/60,825.80
S/ S/
2,200.14 2,200.14

S/ S/
29,752.32 29,752.32

ABRIL
S/
1,556,308.73

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80

S/
2,200.14

S/
29,752.32

MAYO
S/
1,565,080.69

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80

S/
2,200.14

S/
29,752.32
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Gasto

Administrati

vo Neto

Gasto de

Ventas

Total S/
Egresos 38,000.00
Flujo de Caja =~ S/
Econoémico 1,534,348.68
FINANCIA

MIENTO

Pago de

préstamo

Pago de

intereses

Total

Financiamien

to

Flujo de Caja S/
Financiamien 1,534,348.68

to

S/
22,533.95

S/

10,062.27

S/125,374.48

S/

1,567,650.20

S/18,944.64

S/9,012.84

S/27,957.47

S/
1,539,692.72

S/
22,533.95

S/

7,562.27

S/122,874.48

S/

1,575,494.24

S/18,944.64

S/8,703.53

S/27,648.17

S/
1,547,846.07

S/
22,533.95

S/

7,562.27

S/122,874.48

S/

1,583,647.59

S/18,944.64

S/8,394.22

S/27,338.86

S/
1,556,308.73

S/
22,533.95

S/

7,562.27

S/122,874.48

S/

1,592,110.24

S/18,944.64

S/8,084.92

S/27,029.56

S/
1,565,080.69

S/
22,533.95

S/

7,562.27

S/122,874.48

S/

1,600,882.20

S/18,944.64

S/7,775.61

S/26,720.25

S/
1,574,161.95

125



JUNIO
S/
1,574,161.95

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80
S/
2,200.14

S/
29,752.32

S/
22,533.95

S/
7,562.27
S/122,874.48
S/
1,609,963.47

S/18,944.64
S/7,466.31
S/26,410.94
S/
1,583,552.53

JULIO
S/
1,583,552.53

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80
S/
2,200.14

S/
29,752.32
S/
22,533.95
S/
7,562.27
S/122,874.48
S/
1,619,354.04

S/18,944.64
S/7,157.00
S/26,101.64
S/
1,593,252.40

AGOSTO
S/
1,593,252.40

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80
S/
2,200.14

S/

29,752.32
S/

22,533.95
S/

7,562.27
S/122,874.48
S/
1,629,053.92

S/18,944.64
S/6,847.70
S/25,792.33
S/
1,603,261.58

SETIEMBRE
S/
1,603,261.58

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80
S/
2,200.14

S/
29,752.32
S/
22,533.95
S/
7,562.27
S/122,874.48

S/
1,639,063.10

S/18,944.64
S/6,538.39
S/25,483.03
S/
1,613,580.07

OCTUBRE
S/
1,613,580.07

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80
S/
2,200.14

S/
29,752.32
S/
22,533.95
S/
7,562.27
S/122,874.48
S/
1,649,381.59

S/18,944.64
S/6,229.09
S/25,173.72
S/
1,624,207.86

NOVIEMBRE
S/
1,624,207.86

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80
S/
2,200.14

S/
29,752.32
S/
22,533.95
S/
7,562.27
S/122,874.48
S/
1,660,009.38

S/18,944.64
S/5,919.78
S/24,864.42
S/
1,635,144.96

DICIEMBRE
S/
1,635,144.96

S/
158,676.00

S/
158,676.00

S/60,825.80
S/
2,200.14

S/

29,752.32
S/

22,533.95
S/

7,562.27
S/122,874.48
S/

1,670,946.48

S/18,944.64
S/5,610.48
S/24,555.11
S/
1,646,391.36
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2019 2020 2021 2022

S/ S/ S/ S/
SALDO INICIAL 1,646,391.36 |1,984,489.25 |2,438,456.53 |3,013,291.49
INGRESOS

S/ S/ S/ S/
Ventas en Efectivo 1,999,317.60 |[2,099,283.48 |2,204,247.65 |2,314,460.04
Cobro de Ventas al
Crédito - - - -

S/ S/ S/ S/
Total Ingresos 1,999,317.60 |[2,099,283.48 |2,204,247.65 |2,314,460.04
EGRESOS
Compra Materia S/ S/ S/ S/
Directo 729,909.60 729,909.60 729,909.60 729,909.60
Pago Mano de obra S/ S/ S/ S/
Directa 26,401.68 26,401.68 26,401.68 26,401.68
Compra de Activos |- - - -

S/ S/ S/ S/
CIF 357,027.86 357,027.86 357,027.86 357,027.86
Gasto Administrativo | S/ S/ S/ S/
Neto 270,407.44 270,407.44 270,407.44 270,407.44

S/ S/ S/ S/
Gasto de Ventas 120,747.24 120,747.24 120,747.24 120,747.24

S/ S/ S/ S/
Total Egresos 1,504,493.82 |[1,504,493.82 |1,504,493.82 |1,504,493.82
Flujo de Caja S/ S/ S/ S/
Econémico 2,141,215.15 |2,579,278.91 |3,138,210.37 |3,823,257.71
FINANCIAMIENTO
Pago de préstamo S/100,400.96 [ S/100,400.96 | S/100,400.96 | S/100,400.96
Pago de intereses S/56,324.94| S/40,421.43| S/24,517.91 S/8,614.40
Total Financiamiento | S/156,725.90 | S/140,822.39| S/124,918.87 | S/109,015.36
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Flujo de Caja S/ S/ S/ S/
Financiamiento 1,984,489.25 |(2,438,456.53 |[3,013,291.49 |3,714,242.35

9. Capitulo IX. Evaluacion economica financiera
9.1 Calculo de la tasa de Descuento
9.1.1 Costo de Oportunidad (Ke)

Se refiere a la rentabilidad que se espera de la inversion financiera a la que se abandona
por invertir en otro proyecto econdémico de igual riesgo. Para poder hallar el
costo de oportunidad primero se hall6 la tasa de descuento nominal de Estados
Unidos, la cual asciende a 2.91%. Luego se afiade la inflacion para obtener el
descuento real, el cual es del 12.27%. Finalmente, se hall6 la tasa de descuento

real del Peru es de 21.48%.

Td Nominal = rf + B (rm — rf)
Td Nominal =2.91% + 0.94 (15.38% - 2.91%)
Td Nominal = 14.63%

Td Real = (Td Nominal — T. Inflacién) / (1+ T. Inflacion)
Td Real = (14.63% - 2.1%) / (1+ 2.1%)
Td Real =12.27%

Costo de Oportunidad = Td Real + Riesgo Pais Peru + Otros

Costo de Oportunidad = 12.27% + 1.07% + 4.14% + 5%
Costo de Oportunidad = 21.48%
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En donde:

- Rf: Tasa Libre de Riesgo, para esto se tomo el rendimiento de los Bonos del
Tesoro Americano.

- Rm: Rendimiento del mercado, para ello se tomd el rendimiento de las
acciones del mercado Americano.

- B: es la beta del sector de Productos de Higiene y Aseo Personal.

- T. Inflacién: Tasa de Inflacién de los Estado Unidos

- Otros: Otros riesgos tomados como el Riesgo en Latinoamérica y el riesgo del

proyecto estimado en un 5% de acuerdo al sector econémico.

9.1.2 Costo Promedio Ponderado de Capital

El costo promedio ponderado de capital o WACC se calcula con la siguiente formula:

WACC = Aporte X Tdreal Peru + Deuda X (Kd x1-Impuesto ala Renta)
Deuda + Aporte Deuda + Aporte

WACC = 23809208 y 51 480, + 828939472 v (32.02% X 1 —30%)

WACC =21.85%

En donde:
- Td real Peru: Costo de Oportunidad en Pert1.

- Kd: costo de la deuda sin descontar los impuestos a la renta.

9.2 Evaluacion Financira
9.2.1 TIR

La tasa interna de retorno (TIR) es un indicador de la rentabilidad expresado en
porcentaje. El principal inconveniente radica en su calculo, puesto que

dependera de la cantidad de periodos la ecuacion a resolver. Es por esto que se
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pueden utilizar diversas aproximaciones, hacer uso de una calculadora financiera

0 un programa informatico.

TIR ECONOMICA
Inversion Inicial -S/ 1,572,348.68
Flujo 2018 S/ 1,670,946.48
Flujo 2019 S/ 2,141,215.15
Flujo 2020 S/ 2,579,278.91
Flujo 2021 S/ 3,138,210.37
Flujo 2022 S/ 3,823,257.71
TIR (5 afios) 126%
TIR FINANCIERA
Inversidn Inicial -S/ 1,572,348.68
Flujo 2018 S/ 1,646,391.36
Flujo 2019 S/ 1,984,489.25
Flujo 2020 S/ 2,438,456.53
Flujo 2021 S/ 3,013,291.49
Flujo 2022 S/ 3,714,242.35
TIR (5 afos) 121%

9.2.2 Valor Actual neto Economico y Financiero

El Valor Actual neto es un indicador clave de la rentabilidad del proyecto. Para el
calculo de VAN Economico se utiliza como tas a al WACC y para el VAN

Financiero se utiliza como tasa al COK

VAN S/4,524,334.5

Econdmico 6

S/4,342,636.1
VAN Financiero |7
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9.2.3 ROE

Rentabilidad Financiera = ROE =

Beneficio Neto
P atrimonio Neto

2018 2019 2020 2021 2(
FINANCIAMINETO S/315,075.50 | S/156,725.90 | S/140,822.39 | S/124,918.87 | S/109
PATRIMONIO S/336,209.23 S/342,877.80 |S/363,076.13 S/384,522.91 S/407
ROE FINANCIAMIENTO |6.3% 54.3% 61.2% 67.5% 73.29
PATRIMONIO S/774,140.93 S/939,159.10 S/975,260.94 S/1,012,611.24 S/1,
UTILIDAD NETA S/21,133.73 S/186,151.90 S/222,253.74 S/259,604.04 S/
ROE ECONOMICO 2.73% 19.82% 22.79% 25.64%

9.2.4 Analisis de sensibilidad

Aqui analizaremos cuan afectado se veria nuestro VAN econdmico y financiero si

nuestros egresos como la compra de materliales, gastos administrativos y de

ventas se redujeran o aumentaran en un 10%.

Datos originales:

Compra Materia Directo 60825.8 729909.6 729909.6 729909.6 729909.6
Gasto de Ventas 7562.27 120747.24 120747.24 120747.24 120747.24
Gasto Administrativo Neto 22533.9533( 270407.44 | 270407.44| 270407.44| 270407.44
VAN Econdémico S/4,524,334.56
VAN Financiero S/4,342,636.17
WACC | 21.85% |
Reduccion de gastos en un 10%

2018 2019 2020 2021 2022
SALDO INICIAL 1635144.96 1646391.36 1984489.25 2438456.53 3013291.49
INGRESOS
Ventas en Efectivo 158676 1999317.6 2099283.48 2204247.65 2314460.04
Cobro de Ventas al Crédito 0 0 0 0 0
Total Ingresos 158676 1999317.6 2099283.48 2204247.65 2314460.04
EGRESOS
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Compra Materia Directo 54743.22 656918.64 656918.64 656918.64 656918.64
Pago Mano de obra Directa 2200.14 26401.68 26401.68 26401.68 26401.68
Compra de Activos 0 0 0 0 0
CIF 29752.3213 357027.856 | 357027.856| 357027.856| 357027.856
Gasto Administrativo Neto 20280.558 243366.696 | 243366.696 | 243366.696 | 243366.696
Gasto de Ventas 6806.043 108672.516| 108672.516| 108672.516 108672.516
Total Egresos 113782.282 1392387.39 1392387.39 | 1392387.39 1392387.39
Flujo de Caja Econdémico 1680038.68 2253321.58 | 2691385.34| 3250316.79| 3935364.14
FINANCIAMIENTO
Pago de préstamo 18944.636 100400.96 100400.96 100400.96 100400.96
Pago de intereses 5610.47606 56324.9386 | 40421.4265| 245179144 | 8614.40237
Total Financiamiento 24555.1121 156725.899 140822.386 | 124918.874 109015.362
Flujo de Caja Financiamiento 1655483.57 2096595.68 | 2550562.96| 3125397.92| 3826348.78
Inversion Inicial -1572348.7
Flujo 2018 1680038.68 VAN ECONOM S/4,719,241.22
Flujo 2019 2253321.58 VAN FINANC S/4,472,410.03
Flujo 2020 2691385.34
Flujo 2021 3250316.79
Flujo 2022 3935364.14
Inversion Inicial -1572348.7
Flujo 2018 1655483.57
Flujo 2019 2096595.68
Flujo 2020 2550562.96
Flujo 2021 3125397.92
Flujo 2022 3826348.78
Aumento de gastos en un 10%

2018 2019 2020 2021 2022
SALDO INICIAL 1635144.96 1646391.36 1984489.25 | 2438456.53 | 3013291.49
INGRESOS
Ventas en Efectivo 158676 1999317.6 2099283.48 | 2204247.65| 2314460.04
Cobro de Ventas al Crédito 0 0 0 0 0
Total Ingresos 158676 1999317.6 2099283.48 | 2204247.65| 2314460.04
EGRESOS
Compra Materia Directo 66908.38 802900.56 802900.56 [ 802900.56 802900.56
Pago Mano de obra Directa 2200.14 26401.68 26401.68 26401.68 26401.68
Compra de Activos 0 0 0 0 0
CIF 297523213 | 357027.856 357027.856 | 357027.856 | 357027.856
Gasto Administrativo Neto 24787.3487 | 297448.184 297448.184 | 297448.184 | 297448.184
Gasto de Ventas 8318.497| 132821.964 132821.964 | 132821.964 | 132821.964
Total Egresos 131966.687 1616600.24 1616600.24 | 1616600.24 | 1616600.24
Flujo de Caja Economico 1661854.27 | 2029108.72 2467172.49 | 3026103.94 | 3711151.28
FINANCIAMIENTO
Pago de préstamo 18944.636 100400.96 100400.96 | 100400.96 100400.96
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Pago de intereses 5610.47606 56324.9386 40421.4265 | 24517.9144| 8614.40237
Total Financiamiento 24555.1121 156725.899 140822.386 | 124918.874 109015.362
Flujo de Caja Financiamiento 1637299.16 1872382.82 2326350.1 | 2901185.06| 3602135.92
Inversion Inicial -1572348.7

Flujo 2018 1661854.27

Flujo 2019 2029108.72

Flujo 2020 2467172.49 VAN ECONOM S/4,329,427.90
Flujo 2021 3026103.94 VAN FINANC S/4,082,596.71
Flujo 2022 3711151.28

Inversion Inicial -1572348.7

Flujo 2018 1637299.16

Flujo 2019 1872382.82

Flujo 2020 2326350.1

Flujo 2021 2901185.06

Flujo 2022 3602135.92

Se puede observar que el peor escenario es en la alza de los gastos que realizaremos

pero como observamos en el van finaciero, la diferencia es solo de menos de 390 soles,

lo cual puede ser cubierto minimizando otros gastos, no es critico para la empresa.
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10. Capitulo X. Evaluacion social
10.1. Identificacion y cuantificacion de impactos

10.1.1. Impacto Ambiental

En este capitulo evaluaremos todo el impacto ambiental que pueda ocasionar la
fabricacion y comercializacion de nuestro producto “Beauty Qara” hecho a base

de ingredientes naturales.

Somos consientes que el impacto ambiental que podamos causar de manera negativa
esta directamente relacionado al dafio que recibiran las personas ya sea por

encontrarse cerca de la planta productiva o al manipular el producto.

Para realizar la evaluacion del impacto ambiental primero debemos realizar la
identificacion de los procesos que afectan al medio ambiente y luego evaluarlos

en una escala alfabetica de A (critico ) a H (sin consecuencia).

Luego se obtendra La Declaracion de Impacto Ambiental , lo cual es un documento
emitido por el Organo ambiental al final del procedimiento mencionado, en este
documento se negard u otorgard la aprobacién del proyecto en este rubro

ambiental.

En el caso de nuestro producto el impacto ambiental sera el minimo ya que lo que
buscamos con nuestro jabon liquido exfoliante a base de carbon vegetal activado
es reducir el dafio que causa el impacto ambiental de las fabricas en la piel,
nuestra empresa esta comprometida con el medio ambiente y tiene como
objetivo las 3R de reciclar, reusar y reducir; asi como tambien en aumentar las
areas verdes en nuestro pais ya que es gracias a la vegetacion que nosotros

obtenemos nuestra materia prima base del producto.

A continuacién realizaremos una matriz de valoracion para evaluar los posibles
impactos que nuestra planta pueda ocasionar por la frecuecia y el riesgo que

generan. El detalle lo puede encontrar en el Anexo 3.
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Tipo de Contaminacion Resultado de Evaluacion

Contaminacion del Agua G
Contaminacion del Aire
Contaminacion del Suelo
Contaminacion Térmica
Contaminacion Radioactiva
Contaminacion Acustica

Contaminacion Luminica

m| W = =E| m| =m| O

Contaminacion Auditiva

Observando la matriz realizada podemos identificar dos tipos de contaminacién que se

produciria en la planta las cuales son contaminacion de agua y are.

La contaminacion de agua se produce por el lavado y manipulado de los ingredientes
principales como son el cacao y el aguaymanto puesto que la recoleccion de
ambos de hace de forma manual y es en este caso que puede pasar la salmonella

la cual va seguir en el fruto hasta el lavado contaminando asi el agua.

Por otro lado, la contaminacion del aire se produce al momento de obtener el carbon

vegetal activado, ya que esto es por la quema de la cascara de coco.

En nuestro caso al terciarizar el proceso productivo no tendriamos problemas de
impacto ambiental pero aun asi inculcaremos el cuidado del medio ambiente ya

que ese es nuestro principal objetivo.
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10.1.2. Impacto Econémico

El impacto econdmico es positivo en muchos puntos, para empezar la compra de

Como

materia prima la haremos de manera directa a productores locales con el precio
del mercado, asi mismo, los capacitaremos de manera gratis en la prevencion de

plagas y manteniemiento de las tierras y arboles.

segundo punto tenemos el incremento de puestos de trabajo, ya que desde el
inicio de la cadena de suministros hasta el final se necesitan personas que esten
dispuestas a apoyar en todo el proceso de la elaboracion y comercializacion de
nuestro producto. Nuestra empresa tendra la politica de no discrminacion de
género ni discapacitados; se les otorgaran todos los beneficios de acuerdo a ley,

asi como bonos.

Por ultimo con nuestro producto Beauty Qara aportaremos un porcentaje estimado al

crecimiento del PBI en nuestro pais.

10.1.3. Impacto Social

Con nuestro producto se busca promover el consumo de productos 100% peruano, ya

que, el mercado de jabones se ve inundado de productos extranjeros que no
brindan tantos benefecios como el nuestro. Nuestra empresa realizara campaiias
de consientizacion en el cuidado de la piel para prevenir alguna enfermedad
dermatologica causada con la contaminacion ambiental como los rayos UV. Asi
mismo se brindaran asesorias en la prevencion de plagas en el cultivo de nuestra

materia prima como el cacao y aguaymanto.
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10.2 Plan de Reduccion de Impactos

Detalle

Reduccion de
energia

Aguas residuales

Programa de
educacion
agroindustrial

Reciclemos todos
juntos

Nivel de Impacto

Medio

Medio

Alto

Alto

Plan de Reduccion de Impacto

Se realizaran capacitaciones a los colaboradores para el desarrollo
sostenible de la energia.

Apagar las maquinas y desenchufarlas, cuando no se estén
produciendo.

Apagar y desenchufar los equipos de la parte administrativa, al
término de la jornada laboral.

Se capacitaran a los colaboradores a acerca del manejo de las
aguas residuales.

Se implementara un programa de limpieza preventiva y correctiva
de las estaciones de trabajo, para proceder al lavado de la
maquinaria y planta.

Implementar un programa junto con la colaboracion del Ministerio
de Educacion (Minedu) y del Ministerio de Agricultura y Riesgo
(Minagri), en el cual se dictaran charlas acerca del consumo,
importancia y beneficios de nuestros insumos peruanos (cacao y
€0CO).

Junto con la Municipalidad de Miraflores, San Borja y San Isidro
se implementaran contenedores de reciclaje en los parques del
distrito.

Se realizaran charlas a cerca del desarrollo sostenible en los
eventos de las Municipalidades de los mencionados distritos
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

v/ La demanda de nuestro producto es de forma creciente, ya que se trata de un

producto basico de cuidado personal y es de precio accesible al publico.

v/ El producto se diferencia del resto al ser un producto 100% natural con materia
prima peruana y presenta mayores beneficios en comparacion a las demas

marcas.

v/ Al evaluar la inversion del proyecto se concluyd en terciarizar solo el proceso
productivo y para controlar la calidad del producto nosotros nos encargaremos

de adquirir la materia prima para su elaboracion y etiquetar el producto.

v/ Fue necesario realizar una encuesta para estimar el precio de nuestro producto y
nuestro mercado objetivo. Se concluy6d que los distritos en nuestro mercado
objetivo serian San Borja, Miraflores y San Isidro y el rango de edad desde los

15 afios en adelante.

v/ La combinacion del aguaymanto y cacao en nuestro producto es sumamente
beneficioso para la piel, puesto que ambos tienen propiedades foto protectoras
que ayudan a evadir los rayos UV, también retrasan en envejecimiento de la piel

y las arrugas.
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v/ El carbon vegetal activado actia como absorbente de impurezas en nuestra piel,
este producto se obtiene de la quema de la cascara de coco, la cual en muchos
casos es solo desechada; al invertir en este producto estamos ayudando a

comunidades locales productoras de coco.

Recomendaciones

v/ Invertir en publicidad en las redes sociales puesto que es por ese medio que captamos
nuestro publico objetivo y estar atentos a ellos ya que es el medio de informacion y

venta del producto.

v/ Al pasar tres afios del lanzamiento del producto se debe volver a realizar encuestas para
agrandar nuestro mercado objetivo y poder analizar el ingresar nuestro producto a

supermercados y cadenas farmacéuticas.

v/ Realizar mantenimiento de la maquina etiquetadora y los aparatos electronicos en el
area administrativa para evitar que estos se malogren y se tenga que detener el flujo de

nuestro producto.

v/ Ante la creciente tendencia en el uso de nuestro producto, se evaltia implementar una
nueva presentacion del producto, es decir, sachets de recarga para asi reducir la cantidad

de plastico desechada cada vez que un cliente termina el producto.

v/ Como proyecto a largo plazo se podria insertar el jabon en barra luego de haber

realizado un estudio de mercado y que acredite ganancias a nuestra empresa.
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ANEXOS

Anexo 1:

Formato de Encuesta Virtual

El jabén liquido Beauty Qara antioxidante, fotoprotector, exfoliante ¢ hidratante se elabora a base de productos
100% naturales, como el carbon vegetal activado, cacao, glicerina, exfoliantes como harina de avena y sal para
lograr un resultado esperado, que es una piel suave, limpia y sana (sin acné, ni manchas). El carbén vegetal activo
(100% natural) es uno de los ingredientes fundamentales para la elaboracion de este jabdn ya que tiene muchas
propiedades que benefician a todo tipo de piel, como contrarrestar con el acné, hongos, impurezas, manchas y piel
grasa.

Sexo *

@ @

Femenino Masculine
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¢Usted utiliza jabdn liquido? *
Si

No

¢Con qué frecuencia compra un jabén para el rostro? *

Mas de una vez al mes
Una vez al mes

Menos de una vez al mes

¢(Esté interesado en nuestro producto? *
Si

No
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Anexo 2:

Requerimientos legales

Elaborar la Minuta de Constitucion

Escritura Publica

Inscripciodn en los Registros Publicos

Tramitar el REGISTRO UNICO DEL CONTRIBUYENTES (RUC)

Inscribir a los trabajadores en ESSALUD.

Solicitar permisos especiales en caso requiera su actividad
economica.

Obtener la autorizacion del Libro de Planillas del MINTRA

Tramitar la licencia municipal de funcionamiento.

Legalizar los libros contables ante notario publico.

FUENTE: http://www.abogadosempresariales.pe/pasos-para-constituir-una-empresa/
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Anexo 3

Detalle de la ponderacion por la frecuencia y el riesgo

Muy grave Grave Media Insignificante
Frecuente A B C D
Moderado B C D E
Ocasional C D E F
Remoto D E F
Improbabl E F G H
e

FUENTE: ELABORACION PROPIA

Donde:
A Critico, se deben implementar medidas para reducir el riesgo
B Muy Alto, se deben realizar controles u otras medidas periddicas para disminuir el riesgo
C Alto, es recomendable implementar medidas de proteccion adicionales
D Medio, en condiciones actuales debe evaluarse periddicamente
E Moderado, se requiere seguimiento para ver si se mantienen los controles
F Bajo, con recomendaciones
G Bajo, sin recomendaciones
H Sin consecuencia

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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