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GENERALIDADES.

1.1. Antecedentes.

Segun Quillahuaman, Soncco y Vigil (2018), realizaron un estudio donde identificaron
gue el jabon comun puede causar problemas a la piel como la resequedad, alergia,
etc., este problema se presenta cuando va pasando el tiempo y esto se da debido a
gue contienen productos quimicos. En el Peru el uso del jabon artesanal no es muy
frecuente, pero con el transcurrir el tiempo y la moda haran que motiven a las
personas en el consumo del jabon artesanal, ya que contiene productos que son
naturales, lo cual brinda beneficios para la piel hidratandolo y rejuveneciéndolo. El
proyecto consistio en crear una empresa en el departamento de Arequipa para la
produccién y comercializacion de jabones artesanales Eclat, consiste en elaborar
jabones artesanales que estan compuestos con productos naturales, asi mismo
evallan sus procesos asegurandose de que no usen compuestos quimicos, ya que
elaboran un jabon 100% natural. También identificaron que la selva peruana tiene un
buen potencial para que se pueda producir jabones artesanales, asi mismo menciona
gue hay mayor demanda de jabones industriales a diferencia de los jabones

artesanales.

El trabajo realizado por Coérdova et al. (2018), consiste en evitar el
desaprovechamiento de los aceites de cocina usados en un restaurante del centro
poblado de Jibito, Sullana, para asi darle un uso adecuado a este residuo. Este
proyecto esta enfocado en el aprovechamiento del aceite de cocina que genera el
restaurante Salome Il, ya que al realizar una pequefia encuesta al duefio dijo que
generaba de 40 a 50 litros, sin embargo, no sabia qué hacer con este residuo
generado, muchas veces pasa que el aceite ya usado es vertido a los lavaderos y al
medio ambiente, generando una contaminacion hidrica. La finalidad de este proyecto
es evitar el desaprovechamiento de los aceites de cocina usado, a través de un
proyecto que esta relacionado al ACU (Aceites de Cocina Usados), el cual consiste en
gue una empresa Bioils se encarga de recolectar los aceites usados. Asi mismo este
proyecto ve la oportunidad de dar un aprovechamiento del aceite usado de manera

gue se pueden generar jabones artesanales.



1.2. Determinacion de la oportunidad o del problema.

a) ¢Qué problemas ayuda a resolver?

A través de la elaboracién de jabones ecoldgicos usando plantas medicinales y

aromaéticas, se podra contribuir en resolver los siguientes problemas:

b)

Contribuye al conocimiento y aprovechamiento de plantas medicinales por
parte de la poblacion, pues de acuerdo a la Organizacion Panamericana de la
Salud (2018), el Peru posee un inmenso potencial como proveedor de plantas
curativas; sin embargo, para evitar la erosion cultural se deben buscar
estrategias que promuevan la conservacion de conocimientos tradicionales y
culturales del uso de plantas medicinales.

Contribuye en la reduccién del uso de empaques y envases de plastico, debido
a gque estas tienen una caracteristica de alta relacion respecto a la resistencia 'y
densidad, ya que tienen propiedades de aislamiento térmico y eléctrico, lo cual
son resistentes a los acidos y solventes, asi mismo esto representa un grave
problema para el medio ambiente debido a que no pueden ser degradados por
el entorno (Cristan et al. 2003). Por ello buscamos reducir el consumo de
empaqgues plastificados y ofrecemos empaques biodegradables (carton),
fomentando la minimizacion de residuos solidos.

Fomenta la preservacion las plantas medicinales y aromaticas, debido a que
proporcionan medios sostenibles de una fuente natural de materia prima
industrial de alto valor para las industrias cosméticas (Mamdeo, 2018), siempre
y cuando su aprovechamiento sea sostenible.

Ofrece satisfaccion y confianza a los consumidores a través de un producto
ecologico y de calidad. Debido a que la decision de compra para muchas
personas es basada en la calidad, el prestigio de la marca y durabilidad del
producto (Encinas, 2018).

¢, Qué necesidad satisface?

Satisface la necesidad de las personas de mostrar una apariencia saludable y aseada,

mejorar su autoimagen a través del cuidado de su piel y eliminaciéon de malos olores.

a)

1.3. Descripcién del proyecto.

Descripcion breve del proyecto.

El proyecto consiste en realizar un estudio de pre factibilidad, para la creacién de una

microempresa dedicada a la producciéon y comercializacion de jabones ecoldgicos



elaborados con esencias de plantas medicinales y aromaticas (Geranio, Menta, Muiia,
Eucalipto, Palo rosa y Palo santo), ya que estas plantas presentan diversos beneficios
para la salud y para la piel, asi mismo para mejorar la calidad del producto se utilizaran
aceites vegetales como el aceite de oliva y de coco, que le brindaran la textura e

incrementan las propiedades nutritivas.

A diferencia de los productos de higiene corporal convencionales, los insumos
utilizados buscan reducir la contaminacion de las aguas; asi mismo se busca reducir el
consumo de empaques plastificados, es por ello que el empaque de esta elaborado de

carton, un material biodegradable y de bajo impacto ambiental.

El presente proyecto, busca la minimizacion de residuos a través de empaques
biodegradables, pues de acuerdo a Cardona (2017) se debe conocer claramente el
proceso de produccibn de una empresa, entradas y salidas de productos,
subproductos, residuos y emisiones; es por ello por lo que, una vez finalizado el ciclo

de vida del empaque, este podra ser reciclado y/o reutilizado.

Finalmente, el producto elaborado, al estar producido por aceites vegetales y esencias
de plantas medicinales y aromaticas contribuye positivamente al cuidado del medio

ambiente, y fomentar la educacion ambiental y cultural del pais.

b) ¢Por qué esun producto innovador?

El producto es innovador porque busca vender no solo un producto, sino que busca
fomentar la conservacion de la cultura tradicional de las regiones del pais acerca del
uso de plantas medicinales y aromaticas, al igual la conservacion y valorizacion de la
biodiversidad del Per(, a través de la satisfaccion de la necesidad del uso de
productos de higiene personal de las personas, se vendera no solo un producto sino el
conocimiento de las tradiciones y biodiversidad de nuestro pais.

1.4. Justificacion del Proyecto.

a) ¢Esun producto que se encuentraen piloto, en etapade investigaciéon o ya
es posible sacarlo al mercado?

En la actualidad, la venta de jabones elaborados con esencias de hierbas es una
realidad, por lo que es el producto que se ofrece ya es posible de lanzarlo al mercado,
porque en la actualidad ya existen jabones ecoldgicos en el mercado peruano, sin
embargo la mayoria de jabones son elaborados de manera industrial, ya que a través

de sus procedimientos buscan disminuir los costos y adquirir mayor beneficio de las



materias primas que van a utilizar y de los subproductos que son extraidos, lo cual

esto resulta que sea un producto (jabén) reconstruido (Barbosa, 2012).

Por otra parte, existen empresas que ofrecen jabones naturales como: K'allma
empresa que ofrece variedades de productos para el cuidado del cuerpo, es una
empresa responsable en el ambito social y ambiental (Rivera, 2014); Bath and Body
Works empresa que ofrece fragancias frescas hasta el cuidado suave de la piel; Jardin
del Zen empresa que ofrece jabones ecologicos para el cuidado de la piel y Rina es
una empresa que ofrece productos naturales importados a Perd, como cremas y
jabones para el cuidado de la piel, de los cuales la mayoria importa sus esencias y/o

terciariza su produccion perdiendo el control de la elaboracion de sus productos.

b) ¢Existe un mercado parasu producto o servicio?

De acuerdo a Molina (2019), la venta de cosmética de higiene personal es un nicho de
mercado aun por explotar que va en crecimiento debido al aumento del poder
adquisitivo de los peruanos y la existencia de una demanda de productos con una
composicién mas natural, es por ello que nuestro producto iniciara con dirigirse

principalmente a personas del NSE Ay B.

Segun Ipsos (2016), menciona que el NSE A y B son las que consumen mayor
productos de belleza, asi mismo un estudio de Alegria y Cano (2018), resalta que
dentro del mercado de cosméticos se observa un desarrollo de una tendencia que
apuesta por el uso de productos naturales, también menciona que en el 2015 se
realiz6 una encuesta por el Comité Peruano de Cosmeética e Higiene, donde el 96% de
los encuestados estarian dispuesta a reemplazar los productos cosméticos y de

higiene personal por aquellos que son organicos y naturales.

Niels (2015), realizé un estudio sobre la Sostenibilidad y Responsabilidad Social
Corporativa, donde el 51% de los Millenials pagaria por un producto o marcas que
demuestra ser sostenible y también es la generacion que esta al pendiente de su

etiquetado de los envases.

c) ¢Existelatecnologiapara fabricarlo? Si no existe en el pais, ¢Qué tan

costoso es traerlo?

Actualmente existe la tecnologia para poder fabricar el producto, sin embargo en el
presente proyecto al tratarse de una microempresa, la implementacion de esta
tecnologia no se puede costear pues se considera que se debe aplicar para una
produccion masiva, diferente a la idea de negocio planteada, por lo que solo se
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requerird de maquinarias que se encuentran en nuestro pais y son accesibles, como:

batidora, ollas, balanza industrial, medidor de pH y moldes.

Segun James, Vera y Gonzélez (2007), la mayoria de los aceites esenciales son
extraidos por destilacion con agua, cuando el agua se calienta tiende a evaporarse es
ahi donde los componentes volatiles se vaporizan. Para ello, la extraccién de las
esencias se va a tercerizar con la empresa Essential Oils Pert (EOP), empresa social
y ambientalmente responsable.

d) ¢Lamateriaprima e insumos son accesibles?

Los insumos y las materias primas que utilizaremos para elaborar el jab6n ecoldgico si
son accesibles para nosotros, ya que Somos un pais que cuenta con mayor nimero de
plantas medicinales a diferencia de otros paises (Le, 2014). Los aceites vegetales
como el de coco y el aceite de oliva, son accesibles en el mercado a igual que los
aceites del geranio, menta, mufia, eucalipto, palo rosay palo santo.

e Geranio: Posee un aroma que brinda un efecto calmante, también puede ser
usado como un repelente natural para insectos, asi mismo brinda beneficios
gue promueven una piel clara y saludable (Doterra, 2019). Posee un efecto
calmante que equilibra el cuerpo, reduce dolores de cabeza, ansiedad y miedos
sin razon. ldeal para mujeres de todas las edades (EOP, 2019)

e Menta: Planta que tiende a regular la grasa que se produce en la piel, es
beneficioso en caso de acné y celulitis, también es bueno para aliviar las
guemaduras que son provocadas por el sol. Tiene un aroma refrescante que
calma el dolor de cabeza y el cansancio mental (Albanatur, 2016). Evita o
previene mareos y nauseas. Por su efecto refrescante ayuda en momentos de
calor o fiebres (EOP, 2019).

e Mufia: Produce una sensacion refrescante y vigoriza el cuerpo. Refresca los
ambientes y elimina malos olores. Usar en momentos de estrés y dolores de
cabeza (EOP, 2019).

e FEucalipto: Posee un aroma que trasmite purezay estimula el bienestar fisico y
emocional. Nos brinda un sentimiento de seguridad emocional y agudiza
nuestros sentidos. Purifica el aire y es el soporte natural para una respiracion
profunda (EOP, 2019).

Segun Quilca (2011) el aceite esencial de Eucalyptus globulus (Eucalipto) es
muy pedido en el extranjero debido a las propiedades medicinales que tiene,

como curar las afecciones respiratorias.
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e Palo rosa: Promueve el equilibrio emocional, relaja y ayuda a mantener la
calma. Efectivo para crear un ambiente refrescante y relajante (EOP, 2019).
Segun Rengifo (2001) menciona que el tronco de la planta tiene un
componente llamado linalol el cual tiene unos efectos medicinales que ayuda
en la renovacion celular, regenera los tejidos y minimiza las arrugas.

e Palo santo: Mejora el estado de animo, protege, purifica y logran un ambiente
armonioso. Se recomiendo usar en clases de yoga o meditacion (EOP, 2019).
El aceite de esta planta tiene propiedades regenerativas y ayudan a resolver
los problemas dérmicos, también es bueno para sanar los problemas
respiratorios, gripes y alergias, asi mismo es un agente de limpieza que elimina
los gérmenes, bacterias y virus (Eugenio, 2014).

e Aceite de coco: La empresa EOP obtiene mediante prensado en frio de la
pulpa blanca del coco (endospermo) sin usar ningun tipo de producto quimico.
La empresa realiza la extraccion responsablemente y no se debe confundir con
la extraccion del aceite de Palma (EOP, 2019).

e) ¢Existen productos o servicios similares o que satisfagan la misma
necesidad?

Si existen productos que satisfacen la misma necesidad, encontramos a:

e K'allma empresa que ofrece productos para el cuidado del cuerpo en el que
encontramos shampoos Yy jabones. Asi mismo se ha posicionado en un amplio
crecimiento de mercado (Rivera, 2014).

¢ Rina (Rigueza Natural) empresa que ofrece diversos productos para el
cuidado de la piel (cuerpo y rostro). Utilizan una amplia gama de plantas,
aceites y extractos de frutas para crear la solucion. Entre sus productos
cuentan con jabones hechos a base de plantas naturales (Velarde, 2016).

e Jardin del Zen es una empresa que ofrece variedad de productos naturales
para el cuidado de la piel, cabello, vela, aromatizadores, entre otros. Muchos de
sus insumos provienen de las comunidades nativas del Pera (Jardin del Zen,
2015).

e Silvestra Cosmética Natural empresa que ofrece jabones 100% artesanales,
productos hechos a mano con nutrientes que contienen aceites esenciales.
Ofrecen jabones liquidos y en barra, estos jabones limpian profundamente y

suavizan la piel.
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f)

¢))

¢Las leyes peruanas permitan el desarrollo del proyecto? Sefiale las leyes

Ley Orgéanica para el aprovechamiento sostenible de los recursos
naturales: Se considera dicha ley porque el insumo para la elaboracion de los
jabones ecoldgicos son esencias de las plantas medicinales y aromaticas
(recurso natural) y nos respalda para el uso de dichos recursos naturales para
fomentar la inversion de manera sostenible, logrando un equilibrio dinamico
entre los actores (Ley N.°© 26821, 1997)

Ley de los Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos
Sanitarios: Esta ley se considera debido a que los jabones ecolégicos “Qhali
Kay” es sanitario y nos respalda para poder insertar al mercado y este en
disposicion de los consumidores, para ello es importante cumplir con los
requisitos que estos solicitan (Ley N.° 29459, 2009).

Ley General de Sociedades: Dicha norma respalda para constituir una
Sociedad para de esta manera aportar con bienes y servicios para la
instruccion comun de actividades econdémicas. Permitiendo la constitucion de la
empresa e insertar el producto al mercado (Ley N° 26887, 1997).

Ley General de Salud: Para el proyecto es importante considerar esta ley,
considerando el articulo 104, debido a que busca manejar los impactos que
puede generarse en el proceso de elaboracion al ambiente, con el compromiso
de mantener dentro de los estandares para cuidar la salud de las personas (Ley
N° 26842, 1997).

¢Por qué se trata de un producto eco amigable?

Se trata de un producto eco amigable debido a que en su elaboracién se utiliza un

mayor contenido de productos naturales, como los aceites vegetales y las esencias, el

empaque biodegradable, y principalmente por el mensaje que busca transmitir a cada

consumidor, acerca del valor de los recursos naturales y culturales.

1.5. Objetivo general

Elaborar un modelo de negocio social y ambientalmente responsable, cuya marca y

producto refleje y trasmita la necesidad de contar con empresas cuya gestion fomente

la sostenibilidad, cuidado del medio ambiente y de sus consumidores.
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1.6. Objetivos especificos.

Realizar un estudio de mercado para determinar la oferta y la demanda actual
de jabones ecoldgicos.

Identificar estudios de flora medicinal del Peru, que avalen el presente estudio.
Generar conciencia ambiental en los lectores del presente proyecto.

Fomentar el consumo de productos con componentes naturales, elaborados
bajo una gestion sostenible.

Realizar un analisis de rentabilidad del presente estudio.

1.7.  Alcances y limitaciones de la investigacion.

Alcances:

Con la elaboracion del presente estudio, se brindardn alcances de los
beneficios que brinda un jabén natural a base de plantas medicinales y
aromaticas.

A través de la investigacion realizada se contribuira a incrementar los
conocimientos de la variada de biodiversidad del Peru.

El presente estudio, recabard trabajos de investigacion relacionados a la

produccioén de jabones artesanales.

Limitaciones:

Ausencia de datos que estimen el tiempo promedio de produccién por persona,
en la elaboracién de jabones artesanales.

Conseguir proveedores de materia prima y lograr que nos abastezcan con las
esencias de las plantas medicinales y aromaticas.

Ausencia de informacion por parte de los vendedores, al preguntar acerca del
proceso de elaboracion de los productos que ofrecen.

Identificar un proveedor que cumpla con los requisitos del presente estudio y
gue se encuentre disponible al solicitar informacién sobre sus productos.
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2. MAPA DE EMPATIA'Y MODELO CANVAS.

2.1. Mapade empatia.
Tabla 1. Mapa de empatia

e Es bueno cuidar la salud e Mantener una vida saludable

e Debemos alimentarnos saludablemente e Mejorar su aspecto personal, lo cual se refleja

e El cuidado de la piel es importante. principalmente en el cuidado de la piel y la

e Los productos naturales son buena opcion * o eliminacion de malos olores.

e La mayoria de los jabones naturales resecan la piel. - e No cuenta con tiempo para andar probando
productos nuewos ofertados en el mercado.

e Busca los antecedentes del producto y conocer la conducta del productor
hacia la comunidad y el medio ambiente.

e El consumidor verde se pregunta de doénde viene el producto y donde
terminara lo que compra.

e Frecuenta ir atiendas que ofrecen productos naturales.

Una amplia variedad de productos naturales ofertados como artesanales
0 ecoldgicos, mas su “Packaging” y material publicitario no muestran
una orientacion ecolégica.

e Los productos ofertados en el mercado, no le generan confianza, puesto
que busca que los elementos usados en la elaboracion del producto
sean naturales, reconocibles, explicables, seguros y recomendables.

e Presentar una reaccion alérgica. e Lograr un estatus.
e Miedo a que el producto no cubra sus expectativas. e Contribuye en mejorar el aspecto fisico a través del cuidado de la piel,
e Temor al tener una amplia variedad de productos, mas no contar con la sensacion de frescura y un aroma natural.

seguridad y confi.anza de que los productos seran los indicados para su
tipaetepielaboracion propia



2.2. Modelo Canvas.

Tabla 2. Modelo Canvas

RELACION CON EL

SEGMENTACION DE

SOCIOS ACTIVIDADES PROPUESTA DE VALOR CLIENTE MERCADO
e Distribucién de los productos a
traves de pagina web y Brindar informacién sobre el
vendedores. producto
e Participacion en Ferias: Miguel ' .
Dasso e San oy a Famiia | * OTeCS POt deborados |« Ercuestas e sl e
Proveedores: en San Borja. P e Hombres y mujeres de

Essential Oils Perd,

proveedor de aceites

esenciales.

Panda Creativo empresa

encargada del estampado

de las etiquetas.
Alianzas:

Amigos cercanos.

Inversionistas

e Disefio exclusivamente con
material reciclable y
biodegradable.

e Obtencion de los permisos
correspondientes de los
productos.

e Ofrecer seguridad y comodidad.

RECURSOS

e Disefio del empaque y la
publicidad.

e Recursos humanos (empleados).

hierbas naturales, las cuales
contienen propiedades
exclusivas para el cuidado de
la piel.

Brindar al cliente ofertas y
descuentos a través de
diversas campafas de
activacion, un lugar confiable
donde sentirse seguros al
comprar nuestros productos.

los puntos de venta.
Entrega mediante
promotores que estan
encargados en la
distribucién del producto
hacia el cliente.

CANALES

Ecomarkets: Miguel Dasso y
La Familia.

Redes sociales.

Pagina web.

Familiares y/o amigos.

18 afios a mas.

Nivel socioeconémico: A
y B, delas zonas 6y 7
de Lima Metropolitana.
Personas que se
preocupen por el
cuidado de la piel y el
medio ambiente.

ESTRUCTURAS DE COSTO

FUENTE DE INGRESOS

Costos fijos: sueldo del personal, pago de suministro de la planta.

Costos variables: Materia prima e insumos (esencias naturales, soda caustica, aceites| o

vegetales, agua desionizada, colorantes, empaques).

e Medios de Pago: Efectivo, tarjeta de crédito, cuenta bancaria.
Venta de producto terminado: Jabones Ecoldgicos Qhali Kay de 150gr. a un
precio de S/.31.90 nuewos soles.

Fuente: elaboracion propia




3. ESTRUCTURAECONOMICADEL SECTOR.

3.1. Descripcion del estado actual del sector.

En el Pera los jabones estan orientados a varios segmentos de poblacion, debido a su
importancia de uso (el cuidado y la higiene personal). Los jabones que se comercializan
son por grupos: los cosméticos y los antibacteriales. Y con caracteristicas determinados
existen los jabones cremosos y aromaticos. En el Pera los jabones cosmeéticos son los
mas requeridos (Ortiz & Quispe, 2014). De acuerdo a Ipsos Apoyo, el punto de compra
mas habitual de estos productos es: supermercados (52%), mercados (36%), Bodega
(10%) y ambulante (2%) (Pro Ecuador, 2018).

Pro Ecuador (2018), menciona que los principales proveedores de jabones al mercado
peruano son: Colombia, Brasil, China, EEUU, Argentina, México, Indonesia, Espafia y
Ecuador. Esto permite ver la importancia de insertar productos peruanos en el mercado y

mas aun dando valor a los recursos que se encuentran en nuestro pais.

3.1.1. Empresas que la conforman (ubicacion, volumen de ventas,

empleados, etc.).

Actualmente en el mercado encontramos a una serie de empresas que ofrecen jabones

ecologicos.

K’allma es una de las empresas que opera en el mercado y ofrece gran variedad de
productos para el cuidado del cuerpo, se ha posicionado en un amplio crecimiento de

mercado (Rivera, 2014). Cuenta con varios puntos de venta, como en el Jockey Plaza.

Rina (Riqueza Natural) empresa comercializadora de diversos productos para el cuidado
de la piel. Entre sus productos cuentan con jabones hechos a base de plantas naturales
(Velarde, 2016).

Jardin del Zen es otra empresa que ofrece variedad de productos naturales para la piel,

el cabello entre otros. (Jardin del Zen, 2015).

Silvestra Cosmética Natural empresa que ofrece jabones artesanales que contienen

aceites esenciales.

Natura es una empresa de productos de higiene personal, perfumeria y cosmético de
origen brasilefio, dentro de sus productos encontramos los jabones Ekos. Son mas de 7
mil profesionales, su sede corporativa esta ubicado en Cajamarca, desde el 2006 cuenta
con un Centro Avanzado de Tecnologia en Paris. Tienen operaciones propias en
Francia, Argentina, Chile, Colombia, México y Perq, tiene ocho centros de distribucion en
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Brasil, que atienden a un volumen medio de 70.000 pedidos diarios (Natura, 2012).
Segun el informe anual de Natura (2017), sus ingresos netos para el 2017 fue de $ 7.700
millones.

3.2. Tendencias (crecimiento, inversiones).

Los primeros centros de fabricacion de jabdn fueron ltalia, Espafia y Francia, por la
disponibilidad de la materia prima (aceite de oliva). Asi mismo la fabricacion comercial de
los jabones en América empezo6 en el siglo Doce, con la llegada de varios fabricantes
espafoles. En el siglo XIX, en muchos paises el jabén pagaba impuestos elevados vy al
quitarlo, el jabdén estuvo disponible para toda la gente y los estandares de limpieza

mejoraron (Caisaguano, 2010).

El jabon en la actualidad es un producto esencial para las personas. Los jabones de
tocador son fabricados industrialmente a gran escala, ya que ayuda a eliminar la grasay
la suciedad debido a los tipos de componentes que tiene como son los agentes activos o

tensioactivos (Caisaguano, 2010).

En la actualidad el uso de los jabones artesanales es de un 20% del segmento de
mercado, mientras que el uso del jabon industrial es de un 80% del segmento del

mercado (Quillahuaman et al., 2018).

Por otra parte, hoy en dia vienen creciendo la concientizacion de las personas en el
empleo de productos naturales, que ayuden al cuidado de la salud y del medio ambiente,
en este sentido podemos considerar esto como una oportunidad de mercado (Rocha,
2018).

3.3.  Andlisis del Contexto Actual y Esperado.

3.3.1. Anélisis demogréfico.

Segun INEI (2018) la poblacion en el Peru llegé a 31 237 385 habitantes, ya que en el
periodo intercensal tuvo un crecimiento anual 1,0%, lo cual demuestra una tendencia

decreciente que va a un ritmo de crecimiento poblacional.

Segun el Censo del 2017, la poblacion de mujeres fue de 14 millones 931 mil 127
mujeres, la cual presenta un 50,8 %. Donde Lima es el departamento que presenta

mayor porcentaje de mujeres que hombres con un 51,2% (INEI, 2018).

3.3.2. Analisis Politico-Gubernamental

El Peru en el aspecto politico, desde la época de la dictadura de los afios 90’s hasta la
actualidad pasa por un periodo de inestabilidad. Todo ello debido a los actos de
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corrupcion por parte de expresidentes, funcionarios del Estado, entre otros
representantes; el cual afectan al poder ejecutivo y legislativo, como también al Ministerio
Publico, que como consecuencia conlleva a la desconfianza y desaprobacién de la
poblacién y grupos inversores.

Es por ello que todo esto ha generado un impacto negativo en lo econémico en el afio
2018, pero esto no afectd a la tasa de crecimiento. Sin embargo para el afio 2019 hay
una fuerte incertidumbre que estd relacionada con el &mbito judicial y el Ministerio
Publico como descubrir la corrupcion y las investigaciones fiscales, también se incluye la
reestructuracion de las fuerzas del interior de la Republica y las decisiones que pueda

tomar el presidente Martin Vizcarra, sostuvo Alcazar (2019).

3.3.3. Analisis Econdmico.

Segun el Ministro de Economia y Finanzas y Oliva (2018), sostiene que:

La economia peruana viene recuperandose luego de una desaceleracién en 2017,

cuando crecié un 2,5% afectada por desastres naturales y una menor inversion

privada. En donde para el 2019 se espera un crecimiento de un 4,2%, impulsado por

la demanda interna y el desarrollo de grandes proyectos minero; el cual liderara el

crecimiento econ6mico entre los paises de la zona, superando asi a Chile,
Colombia, Brasily México.

3.3.4. Andlisis Legal.

En el aspecto legal, nuestro pais cuenta con leyes que respaldan al proyecto y permite
gue se desarrolle en el mercado. Como:

La ley del Aprovechamiento Sostenible de los Recursos Naturales donde respalda el uso
de los recursos naturales para fomentar la inversiébn de manera sostenible, logrando un
equilibrio dindmico entre los actores (Ley N° 26821, 1997). Se considera ello, debido a
gue nuestra materia prima son esencias elaborados a base de plantas arométicas y se
busca desarrollar un proyecto que genera ganancias econdmicas, pero logrando un
equilibrio con el medio ambiente y la sociedad.

Nuestro pais también cuenta con la Ley General de Sociedades, dicha ley autoriza la
constitucion de la sociedad para lograr aportar con bienes o servicios para el ejercicio en

comun de actividades econdmicas (Ley N° 26887, 1997).

Otra ley que se considera también es La N° 30884 “Ley que regula el plastico de un solo

uso y envases descartables” emitido recientemente, que busca reducir el impacto



adverso del plastico en solo uso (Ley N° 30884. 2018). De acuerdo con ello, los jabones
ecoldgicos “Qhali Kay” no contaran con envolturas de plasticos de un solo uso.

3.3.5. Andlisis Cultural.
El mercado de “productos y/o servicios ecoldgicos” son adquiridos por personas de clase
A y B debido a su nivel econémico y conocimiento de los impactos que genera la
fabricacion de un producto en el aspecto social y ambiental. Porque muchos de estos
productos poseen precios mas altos que los productos que satisfacen las mismas

necesidades en este caso los competidores.

Como se menciond para poder adquirir productos y/o servicios ecolédgicos dependen de
la capacidad de adquisicion y la conciencia ambiental, el cual en nuestro pais el indice de
este aspecto va incrementando, por ende, favorece a los productos que se van a insertar
al mercado.

Actualmente para el producto (jabones ecoldgicos) existe un mercado para el producto
gue se va a realizar, ya que nos dirigiremos a las personas del NSE Ay B, debido a que

este nivel tiende a preocuparse mas en el cuidado de su piel.

3.3.6. Andlisis Tecnoldgico.

Para la fabricacion de los “jabones ecologicos” se va a requerir maquinaria
semiautomatizada, porque vamos a requerir tanto de maquinarias y mano de obra. El
cual son accesibles y muchos laboratorios lo cuentan en nuestro pais. Las maquinarias
gue se requiere para la elaboracién de los productos seran adquiridas de primera mano
ya que no son muy costosos. Y en el caso de la obtencion de las esencias tendremos
nuestro proveedor, debido a los costos que nos puede generar la compra de

maquinarias.

La mano de obra es de importancia para la elaboracion de los productos, porque se

requiere de personal para desarrollar los procesos de elaboracion.

3.3.7. Andlisis Ecoldgico.

Segun la Compaiiia peruana de estudios de mercados y opinion publica S.A.C, (2012), el
97.5 % de Lima Metropolitana hacen uso del jab6on en los hogares domésticos, esto nos
indica que la mayor parte del agua es contaminada por los productos de higiene
personal, lo cual es conocida como los contaminantes emergentes, ya que los

producimos en nuestras vidas diarias y esto puede afectar a la vida acuética.

En la actualidad el tema del cuidado del medio ambiente es muy importante para la
sociedad debido a que han ido ocurriendo cambios en el medio ambiente, esto ha
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motivado a la mayoria de la poblacion que consuman productos ecoldgicos, para que asi
a través de ellos sientan que estan contribuyendo en el cuidado del medio ambiente y a
Su vez tener un consumo responsable. Sin embargo, existe la dificultad de que la
poblaciéon no pueda adquirir estos productos ecolédgicos a precios cOmodos.

3.4. Oportunidades.

El producto esta dirigido a mujeres de nivel socioecondmico A y B, debido a que es el
mercado que se preocupa por el cuidado de la piel y estan dispuestas en consumir
productos que sean ecoldgicos. En la actualidad, no existen muchas empresas que se
dedique a la venta de jabones ecolégicos que estan hechos a base de plantas
medicinales y/o aromaticas y que cuenten con una envoltura biodegradable, muchos de
estos jabones ecoldgicos tienen un precio elevado, sin embargo, nuestro producto se
encontrard a un precio que sea accesible para nuestros clientes. A través del proyecto se
busca incentivar la proteccion del medio ambiente, ya que hoy en dia es una tendencia

dicho tema.

4. ASPECTOS ORGANIZACIONALES.

4.1. Consideraciones legalesy Juridicas.

Para lograr la constitucién de la empresa, es importante tener en cuenta la normatividad
peruana. La empresa Qhali Kay S.A.C opta por el Régimen MYPE Tributario. Para ello

se debe realizar los siguientes tramites:

a) Primeramente, se va a reservar el nombre de la empresa, para ello, se realiza
ingresando a la plataforma del “Sistema de Intermediacion Digital (SID-SUNARP) del
SUNARP.

b) Seguidamente se procedera a la elaboracion de la Minuta o Acto Constitutivo dicho
tramite se realiza en una notaria solicitando la Elaboracion de Acta Constitutiva.

c) Realiza el abono de capital y bienes (apertura de cuenta bancaria e inventario de
bienes y servicios que cada socio aporta al beneficio de la empresa).

d) Elaboracion de Escritura Publica este proceso lo realiza el notario revisando el Acto y
seguidamente eleva a Escritura Publica.

e) Inscripcion en Registros Publicos y RUC en la SUNAT de la persona juridica, para
ello, se rellenara el formulario y se le entrega en la oficina de la SUNAT.



4.2. Diseno de la estructuradeseada.

FIGURA 1. Estructura organizacional de la empresa Qhali Kay S.A.C

Fuente: Elaboracion propia

4.3. Disefio de los perfiles de puestos clave.

Tabla 3. Perfil del jefe de Marketing.

CARGO: JEFE DE MARKETING

Area Marketing
N° de 1
personas

ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION Titulo universitario en Publicidad y Marketing.
EXPERIENCIA Minimo 3 afios de experiencia en el area.

e Coordinar y supervisar las redes sociales (Twitter, Facebook,
FUNCIONES Instagram) y paginas web de la empresa.

e Disenfar estrategias en el Plan de marketing.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 4. Perfil de Jefe de Produccion

CARGO: JEFE DE PRODUCCION

Area Produccion
N° de 1
personas

ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION Titulo universitario en Ingenieria industrial.
EXPERIENCIA Minimo 2 afios de experiencia en puestos similares.

Recepcionar y almacenar la materia prima, insumos, etc.

Elaborar documentacion para el desarrollo de actividades en la
FUNCIONES produccion.

Supervisar la limpieza, sanitizacion, la calidad y las condiciones
ambientales del area de almacenamiento y del proceso de
elaboracion del producto.

Fuente: Elaboracién propia

Operarios: El perfil de los operarios requerimos personas con secundaria completa,

menores de 42 afos, comprometidos con la colaboracion y buen desempefio en la

empresa.

Seguridad: Persona con secundaria completa y de preferencia que haya realizado el

Servicio Militar Voluntario.

Personal de Limpieza: Persona con secundaria completa.
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4.4. Remuneraciones, compensaciones e incentivos.

Tabla 5. Remuneraciones de los trabajadores

Afo
Jerarquia Puesto Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo
2019 Basico 2020 Basico 2021 Basico 2022 Basico 2023 Basico Basico
- Jefe de produccion Sl. Sl. SI. Sl. Sl.
Gerencia y ventas. L 500000 Y 200000 ' 200000 Y 200000 L 200000 S/.2,000.00
Asistente de
. . S/. S/. S/. S/. S/.
FEBIRIE marketing y 1 417400 1 117400 1 117400 1 117400 1 117400 S/.1,174.00
publicidad.
MD Operarios. 3 S/. 930.00 3 S/. 930.00 3 S/. 930.00 3 S/. 930.00 4 S/. 930.00 S/. 930.00
Sub Total Personal 5 5 5 5 6
Pago recibo por honorarios Afo
Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo
Puesto 2013 Béasico 2020 Basico 2021 Béasico 2022 Béasico 2023 Béasico Basico
Vendedores 4 S/. 500.00 4 S/. 500.00 4 S/. 500.00 4 S/. 500.00 4 S/. 500.00 S/. 500.00
S/. S/. S/. S/. S/.
2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 S/. 2,000.00
Sub Total Personal 4 4 4 4 4

Fuente: Elaboracién propia

11



4.5, Politica de recursos humanos.

De acuerdo con lberdrola S.A. (2019), el objetivo de la Politica marco de recursos
humanos es definir, disefiar y difundir, el modelo de gestion de recursos humanos, ya
gue permite el desarrollo del crecimiento personal y profesional de las personas que
conforman el proyecto, también se debe dar a conocer el éxito del proyecto, lo cual

brinde un trabajo digno y seguro.

Teniendo como base lo expuesto la politica de Recursos Humanos Qhali Kay S.A.C. esta
orientada a promover el desarrollo de una gestion que fortalezca la comunicacion
horizontal entre nuestros colaboradores, asi mismo, promover el desarrollo de
capacidades tanto profesionales y personales de nuestros colaboradores, creando un
clima laboral saludable. Todo ello se lograra con la ejecucion de una comunicacion
directa, a través de reuniones de integracion entre trabajadores, donde permitird hacer
llegar sus malestares o quejas que tienen en el centro de trabajos.

45.1. Responsabilidad social compartida.

Nuestra organizacion, aplicara la responsabilidad social compartida, a través de un
compromiso considerando los aspectos sociales y ambientales. Esto se lograra a traves
de la practica de valores éticos entre todos que conforman la organizacién y poniendo en
practica dia a dia en el centro laboral, aquel trabajador que incumpla o0 muestre acciones

en contra de dichos compromisos sera sancionado.

45.2. Relaciones humanas.

Como organizacion socialmente responsable, se buscara afianzar las relaciones
interpersonales dentro de la empresa, fomentar el respeto y los valores éticos en los
colaboradores con el fin de conseguir un buen ambiente laboral donde prevalezca la
comunicacion y participacion.

4.5.3. Selecciony contratacion de profesionales.

Nuestra organizacion se centrara en atraer profesionales con competencias acorde a
nuestras exigencias laborales, asi mismo con personalidades y valores que les permitan
relacionarse a largo plazo, comprometidos en aportar el éxito de los objetivos de la

empresa a la vez una constante voluntad de auto mejora.
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45.4. Remuneraciones.

Con el fin de asegurar la permanencia de nuestros colaboradores y atraer nuevos
talentos, las remuneraciones son acorde a las tendencias del mercado; asi mismo se

brindaran bonos e incentivos para promover la productividad dentro de la organizacion.

Qhali Kay S.A.C. como se menciond anteriormente es una empresa que pertenece al

Régimen MYPE Tributario, por ende, sus trabajadores recibiran los siguientes beneficios:

Tabla 6. Beneficios de los trabajadores de una microempresa

Remuneracion Minima Vital S/.930.00

Vacaciones 15 dias por un afio de servicio

Horas Extras Si

Descanso Semana Si

Gratificaciones (Fiestas Patrias y No

Navidad)

Jornada Maxima Si

Seguro Social de Salud Si (Cobertura de seguridad social en salud
a través del SIS)

Asignacion Familiar No

CTS No

Utilidades No

Seguro de Vida No

Seguro Complementario de Trabajo de No

Riesgo

Indemnizacion por despido arbitrario Si (10 dias de Remuneracion por afio de

servicios con un tope de 90 dias de
remuneracion)

Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo

45.5. Evaluacion de desempefioy desarrollo.

Para lograr la mejora en el desempefio y desarrollo de los colaboradores, se aplicaran
los siguientes principios tomados de Iberdrola S.A. (2019):

e Se debe realizar constantemente evaluaciones sobre el desempeiio de los
empleados.

¢ Informar los resultados de la evaluacién tomada para que a través de ello ayude
a fortalecer el desarrollo profesional.
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4.5.6. Diversidad e igualdad de oportunidades.

Como organizacion comprometida con el bienestar de los colaboradores, se rechaza
cualquier tipo de conducta discriminatoria y/o excluyente dentro y fuera de la
organizacion; buscando afianzar relaciones de reconocimiento y respeto de la diversidad
cultural, ideoldgica, condicion fisica o social que pueda existir, asi como también brindar
un trato equitativo y oportunidades para lograr una motivacion, promover el desarrollo

personal y profesional.

4.6. Codigo de ética.

Para lograr desarrollar dicho codigo en la empresa se fomentara vinculo de respeto y
trabajo en equipo entre trabajadores. En cuanto con los proveedores que son los socios
estratégicos, ya que responde acorde a las obligaciones de calidad y cumplimiento de la
empresa. Para los clientes se difundird un marketing responsable permitiendo la
fidelizacion de estos, ya que de ellos depende el éxito del proyecto. Por ultimo, el medio
ambiente donde se fomentara acciones que conlleven a la realizacion de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible, promoviendo una conciencia ambiental dentro y fuera de la

empresa.

47. Comité de sostenibilidad.

Nuestra empresa, basada en una gestion sostenible busca crear un ambiente en el que
nuestros colaboradores se sientan seguros, motivados y comprometidos en cumplir con
nuestras politicas y estrategias orientadas al logro de un desarrollo sostenible, ejerciendo
asi un impacto positivo en la sociedad; es por ello, que es necesario contar con un

comité de sostenibilidad dentro de la empresa.

La empresa no contara con el comité, debido al tamafio de la empresa y las personas
gue laboran, pero todos estaran debidamente informados del tema, para ello, se debe

considerar los siguientes aspectos para una adecuada gestion sostenible:
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Gréafico 2. Ambitos de una empresa sostenible

Fuente: Presuttari, 2016

4.8. Politicas de seguridad y salud ocupacional.
Qhali Kay S.A.C empresa productora y comercializadora de jabones ecolégicos, tiene
como razon fundamental el logro de un ambiente seguro y confortable reflejado a través
de los valores, cultura, compromiso del personal y los proveedores, logrando el
cumplimiento de del propdsito y programas vinculados a la prevencion de riesgos y salud
fisica y mental. Para contribuir al desarrollo de las buenas practicas en seguridad, Salud
y medio ambiente, se aplicaran los siguientes principios:

e Fomentar el cumplimiento de la normatividad legal vigentes acerca de la Prevencion
de Riesgos Laborales.

e Crear un compromiso basado en seguridad, salud y medio ambiente.

e Evaluar la salud de los colaboradores para prevenir e identificar oportunamente los
riesgos asociados a su salud fisica y mental.

5. CAPITULO IlIl: ESTUDIO DE MERCADO.

5.1. Descripcion del servicio o producto.

En los Ultimos afios se ve cada dia mas importante el cuidado del aspecto fisico y de la
salud. Es por ello por lo que en la actualidad el cuidado facial ha ido incrementando de
tal manera que ha surgido infinidades opciones para cuidar cada tipo de piel (Aedo et
al., 2014).

La empresa Qhali Kay S.A.C es una empresa que se dedicara a producir y comercializar
jabones ecolégicos de uso corporal que seran elaborados a base de plantas medicinales

y aromaticas siendo las plantas principales: Geranio, Menta, Mufia, Eucalipto, Palo rosa
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y Palo santo. La empresa lanza un producto natural con bajos componentes quimicos

gue no dafien la piel y sean amigables con el ambiente. De esta manera satisfacer la

necesidad de la poblacion de Lima Metropolitana, contribuyendo al beneficio de esta

ciudad.

En cuanto a las plantas medicinales se tiene infinidades de beneficios muy aparte del

aroma, es refrescante, desinfectante y calmante para la piel (SENA, 2012).

Caracteristicas: Los jabones ecoldgicos para uso corporal son elaborados de
plantas medicinales y aromaticos, tienen beneficios para la piel ya que hidratan,
protegen y suavizan la piel ademas es amigable con el ambiente por su proceso
responsable. Los jabones se vendran por temas reldjate, romantico y
desinfectante cado tema de jabon tendra una mezcla entre plantas dando como
resultado cada tema.

Disefio: Jabdn en barra de 150 gr aproximadamente, se venderan por unidad y
por paquete de acuerdo con el gusto del cliente. Los disefios seran variados; en
cuanto a su presentacion y color seran en relacion con las plantas y de acuerdo
al tema que desea.

Los empaques seran amigables con el medio ambiente, el material sera de
carton biodegradable y de bajo impacto ambiental, el proveedor sera la empresa
“Panda creativo”, de esta manera se busca reducir el consumo de empaques
plastificados.

Marca: “Qhali Kay” sera el nombre del producto

Por otra parte, “Qhali Kay” es un producto de mercado a precio competitivo con igual o

mejor funcionalidad, buena calidad, buen disefio. No solo se trata de un producto

funcional, sino que también es amigable con el ambiente, de tal manera que es la

mezcla perfecta entre calidad y sustentabilidad.

5.2.

Seleccién del segmento de mercado.

Segmentacion geografica

Segun la CPI (2019), Lima metropolitana cuenta con 10 millones 580 mil 900 habitantes,

siendo una ciudad con mayor densidad urbana (98 % urbana y 2% rural), con un clima

Subtropical, alcanza una altitud de 101 msnm y con un area de 34 802 km2.
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TABLA 7. Segmentacion Geografica

Zona Geogréfica Lima Metropolitana
Zona 6 Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, San Miguel, Magdalena
Zona 7 Miraflores, San Borja, San Isidro, La Molina Surco

Fuente: CPI, 2019

Siendo el publico objetivo las zonas 6 y 7 pertenecientes al sector socioeconémico Ay
B, debido a que ahi se encuentra gran porcentaje del pablico al que deseamos llegar.

Segmentacion demogréfica

Los jabones ecolégicos corporales van dirigidos a hombres y mujeres, de 18 afios a mas
del nivel socioeconémico A y B, tanto hombre y mujeres trabajadores, estudiante y
familias que estén dispuestos a pagar el precio ofrecido.

TABLA 8. Segmentacion demogréfica

NSE AyB
Edad 20 afios a mas

Género Femenino y Masculino

Ocupacion Poblacién econbmicamente activa

Fuente: Elaboracion propia

Segmentacion conductual

Por beneficios: Jabones ecologicos ofrece diversos beneficios para la piel y para el
medio ambiente, mantienen la piel sana, evita irritar la piel, contiene bajos componentes
guimicos y el tipo de empaque es biodegradable.

Por situacion del usuario: Usuarios Potenciales, personas que se preocupan por el
cuidado de la piel y del medio ambiente, que desean mantener un estilo de vida
saludable. Usuarios Primerizos: Personas que quieran comenzar a cuidar su piely a la
vez cuidar el medio ambiente. Usuarios Habituales: Personas que cuidan su piel,
consumen productos naturales.

Actitud hacia el producto: Personas entusiastas y positivas que buscan una manera
diferente de cuidar su piel y tienen la confianza y seguridad en los productos naturales.

Segmentacién psicogréfica

Jabones ecoldgicos va dirigido a personas que se dedican al cuidado de la piel y del
medio ambiente, asi mismo para hombres y mujeres practicos que buscan el mejor

cuidado para ellos. Por ello el producto es elaborado con plantas medicinales y
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aromaticas con menos componentes quimicos, de tal manera no dafien la piel y no
contaminen el medio ambiente, donde el usuario encuentre comodidad y satisfaccion del
producto.

5.3. Investigacion de mercado.

El propoésito de la investigacién de mercado es conocer la demanda que se tendra en el
proyecto. Se realizara una investigacion descriptiva (cuantitativa), para ello se utilizara
como herramienta de investigacion las encuestas, ya que ayuda a emplear preguntas
abiertas y cerradas, ademés brinda informacion de manera réapida y eficaz con fin de
obtener resultados esperados del publico objetivo.

Célculo del tamafio de la poblacion

Tabla 9. Poblacién segun edad y Nivel Socioeconémico

NSE Poblacion Lima Poblacion por edad
Metropolitana 18-24 25-39 40-45 56- mas
anos anos afnos anos
AB 2922800 355900 722000 604600 526400

Fuente: CPI (2019)

Tabla 10. Tamafio de poblacion

Poblacién
Rango de edad NSE A/B
18 -24 aios 355 900
24-39 afios 722 000
40-55 afos 604 600
56- aflos a mas 526 400
Total 2 208 900

Fuente: CPI (2019)

Desarrollando los calculos del tamafio de poblacion del NSE Ay B de la edad de 20 afios
mas, da como resultado un mercado objetivo de 2 millones 208 mil 900 habitantes (CP],
2019). Con este dato se calculara el tamafio de muestra.

Formula:

30



K*pgN
’n_ =
E%2(N-1)+K?%pq

Donde:

n = Tamafo de muestra

N = Tamafio de poblacion

K = Nivel de confianza (95% = 1.96)

E = Error muestral deseada (5%)

p = Probabilidad de ocurrencia (0.5)

g = Probabilidad de no ocurrencia (1-0.5 = 0.5)
Remplazando valores:

(1.96)2 x0.5%0.5X 2208900

= = 384 encuestas
(0.05)2 x2208899 +(1.96)2 x0.5%0.5

De una poblacion de 2 millones 208 mil 900 habitantes de Lima Metropolitana perteneciente al nivel
socioeconémico Ay B, de 18 afios a mas, cumpliendo todas estas caracteristicas establecidas de la
segmentacion de mercado y de acuerdo con la férmula establecida del tamafio de la muestra, da

como resultado encuestar a 384 personas.

La encuesta se realizo por los 4 integrantes de la empresa, se evaluo los puntos donde mas concurren
el publico objetivo, como centros comerciales (Jockey Plaza, Real Plaza, parques) como también de
forma virtual, para ello, se asegur6é que las encuestas han sido enviadas a las personas adecuadas

gue permitan obtener resultados confiables.

RESULTADO DE LA ENCUESTA

Gréfico 3. Pregunta 1. ¢ Usted ha usado o usaria jabon ecolégico?

® 3
@ Mo (Ya no responda las demas
preguntas y presione Enviar)
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Andlisis: En el grafico 3 de las 384 personas encuestadas, el 77.3% si ha usado o usaria
el jabon ecoldgico y un 22.7% no ha usado ni usaria el jabén ecoldgico. A partir de esta

pregunta podemos conocer qué porcentaje de personas podria comprar el producto, ya
que la gran mayoria tuvo como respuesta si.

Grafico 4. Pregunta 2. Género

@ Femenino
@ Masculino

Andlisis: En esta pregunta de las 327 respuestas encuestadas, vemos la participacion
del 63.9% de mujeres y la participacion del 36.1% de hombres. De este modo hacemos

validar la posible aprobacion del producto en el mercado de Lima Metropolitana.

Grafico 5. Pregunta 3. ¢ En qué distrito reside actualmente?

@ San lsidro
@ 5San Borja
@ La Molina
@ Surco

@ Miraflores
@ Bamanco

@ Chaorrillos

® Los Olives

1Y

32



Andlisis: En el grafico 5 podemos observar que 13.7% de total reside en el distrito de La
Molina, el 10% reside en el distrito de Surco, el 7.4% reside en el distrito de San Borja 'y
el 6.7% reside en el distrito de Miraflores. Este resultado indica que las personas
encuestas perteneces mayormente a la zona 7 de Lima Metropolitana, siendo posible el
publico objetivo para el mercado.

Gréfico 6. Pregunta 4. ¢ En qué rango de edad se encuentra?

@ 20 a 25 afios
P 25 a 30 afios

30 a 35 afios
@ 35 a 40 afios
P 40 a 45 afios
® 45 amas

Andlisis: De las 327 personas encuestadas, el 40.1% perteneces a la edad de 20 a 25

afos, el 24.2% pertenecen a la edad de 25 a 30 afios, el 14,1% pertenecen a la edad de

30 a 35 afios. Segun el resultado se puede decir que la mayor aceptacion se tiene de los
20 a 25 afios.

Gréfico 7. Pregunta 5. Nivel educativo

@ Secundaria completa
34,9% @ Educacion no universitaria incompleta
Superior no universitaria completa
@ Superior universitaria incompleta

@ Superior universitaria completa

@ Fost Grado universitario

)
v
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Andlisis: En el grafico 7 podemos observar el nivel educativo de los encuestados la cual

nos pueda indicar el promedio de ingreso segun su nivel educativo. El 34.6% son de nivel
Superior Universitaria Completa y el 26.75% son de nivel Superior Universitaria Completa
las cuales estos porcentajes resaltan mas en la encuesta la encuesta.

Gréfico 8. Pregunta 6. ¢ Cual es su nivel de ingreso mensual?

@ Menora S/ 1500

@ Entre S/, 1500 - 5/. 2500
Entre S/ 2500 - 5/. 3500

@ Entre 5/. 3500 - 5/ 4500

@ Mas de 5/. 5500

Andlisis: De los 326 personas el 33.1% tienen ingreso mensual menor a S/1500, el

30.4% tienen ingreso mensual entre S/1500 a S/ 2500 y el 21.5% tiene ingreso mensual
de S/ 2500 a S/3500. Este resultado indica que podrian comprar nuestro producto a un
precio no tan elevado debido al nivel de ingreso.

Grafico 9. Pregunta 7. ¢ Qué opinion tiene acerca de los jabones ecoldgicos?

@ Buena
& Mala
Mo lo sé

Analisis: En el grafico 9, el 85.3% opinan que los jabones ecologicos son buenos, el

13.5% no tienen opinién si los jabones son buena o mala y un 1.2% opina que es mala.
Este resultado nos validad como opinidn buena de jabén ecoldgico.
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Gréfico 10. Pregunta 8. ¢ Con qué frecuencia compra o compraria los jabones

ecolégicos?

@ 1vez almes
@ Cada 3 meses
@ Cada 6 meses

m @ 1 vez al afio

Andlisis: Con respecto a la continuidad de compra de los consumidores, el 55.9%
compra o compraria una vez al mes, el 20.4% realiza compra cada tres meses, el 16.4%
realiza compra cada 6 meses y el 7.4% realiza compra una vez al afio.

Grafico 11. Pregunta 9. ¢ Qué factor es mas determinante en su decisioén de compra de

jabones ecoldgicos?

@ Calidad

@ Disefio

@ Precio

@ Bensficios para la piel
@ Aromas naturales

@ Esta de moda

Analisis: En el grafico 11 vemos el factor que mas determina en la decision de compra
del jabon ecoldgico, el 37% prefiere beneficios para la piel, el 29.4% prefieres la calidad y
la menor determinacion en su compra es que esta de moda. Este resultado ayuda a
elaborar el jabén de acuerdo con la determinacion del porcentaje en la decision de
compra de los jabones ecolégicos.
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Grafico 12. Pregunta 10. De existir una linea de jabones ecolédgicos de uso corporal a

base de plantas medicinales y aromaticas ¢Ud. estaria dispuesto a comprarlo?

P Si
@ No

Andlisis: Podemos observar que el 99.1% estaria dispuesto a comprar jabones
ecologicos de uso corporal a base de plantas medicinales y aromaticas y solo un 0.9%

no estaria dispuesto a comprarlo. El resultado es aceptable para la elaboracion de los
jabones ecologicos.

Gréfico 13. Pregunta 11. ¢ En qué presentacion le gustaria comprar los jabones

ecologicos?

@ Jabdn en barra
@ Jabon liquido

Analisis: En el grafico 13 podemos observar que el 78.7% le gustaria la presentacion del

jabén en barra y el 21.3% prefiere la presentacion del jabon el liquido. De acuerdo con
este resultado se elaborara jabones en barra.
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Grafico 14. Pregunta 12. ¢ En qué presentacion le gustaria comprar los jabones
ecolégicos corporales?

Relajante (Muria + Lavanda) 106 (33,1 %)

Equilibrio (Muria + Geranio)
Roméntico (Geranio + Té
verds)

65 (19,9 %)
95 (29,1 %)
|85 (26,1%)

Desinfectante (Geranio + Pino) 98 (30,1 %)

Energizante (Toronjil + Clavo de

aor) 63(19.3 %)

75(23 %)
Invierna ( Mufia + Eucalipta) 32(9.8 %)
Bienestar (Geranio + Rosa) 70(21,5%)

0 25 50 75 100 125

Andlisis: De las 326 personas que respondieron esta pregunta, el 33.1% prefiere usar

jabon relajante, el 30.1% prefiere usar jabdén desinfectante y el 29.1% prefiere usar jabon

romantico. Estos tres resultados de porcentaje ayudan a elegir el tema de jabon a
elaborar.

Gréfico 15. Pregunta 13. ¢ Cudl es la forma de presentacion de su preferencia?

@ Barra de jabdn individual
® Setde 3 jabones
Setde 6 jabones

@ Setde 6 a mas ya g son de plantas
naturalas .

@ Liquido

@ Yo opino q comprar en set le benefi.
@ Frasco

@ Liguidos 11t

@ Pomo liquido

Analisis: El gréfico expresa que la forma de presentacion del jabén sea en barra

individual obteniendo una participacion del 47.7%, en set de tres jabones tenemos la
participacion del 34.8% y en set de seis jabones prefiere el 15.7%. De acuerdo a este

resultado se puede elegir, barra de jabon individual y set de tres jabones.
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Gréfico 16. Pregunta 14. ¢ Donde le gustaria adquirir el producto?

@ Tiendas por departamento
@ Farmacias
Ferias ecoldgicas
@ Compras online
@ Supermercado
@ Tizndas especializadas

Analisis: La grafica muestra el lugar donde le gustaria adquirir el producto a los
consumidores del jabon Qhali Kay. El 34.4% le gustaria comprar en supermercados, el
17.5% prefieren adquirir el producto mediante compras online, 17.2% le gustaria adquirir

en farmacias y el 15.6% prefieren tiendas por departamentos. Estos resultados ayudan a
poder elegir el canal de distribucion del producto.

Grafico 17. Pregunta 15. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por los jabones ecoldgicos

corporales?

@ 5/10-15

@ 5/15-20
SP20-25

@ 5/25 amas

Analisis: El grafico evidencia que el mayor porcentaje (70.9%) estaria dispuesto a pagar
de S/10 — S/20 y un 20.2% estaria dispuesto a pagar de S/15 — S/20. Esta pregunta
ayudard a definir el precio posible de venta del jabén al consumidor.
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Gréfico 18. Pregunta 16. Si el producto fuera de su agrado ¢ Con qué frecuencia lo
compraria?

@ 1 vez al mes

@ Cada 3 meses
Cada 6 meses

@ 1 vez al afio

Andlisis: Esta pregunta determina la frecuencia de compra posible del jabén ecoldgico.
El 64.1% compraria cada mes, el 21.2% compraria cada tres meses, 13,2% compraria

cada seis meses y 1.5% compraria una vez al afo. El resultado indica una posible
cantidad determinada para producir los jabones.

5.4. Conclusionesy recomendaciones de la investigacién de mercado.
Conclusiones:

La encuesta fue realizada a las personas que pertenecen al nivel socioeconémico Ay B
de diferentes distritos de Lima, lo cual permitio llegar a las siguientes conclusiones:

e Los jabones “Qhali Kay” tendré mayor acogida en las zonas 6 y 7 de Lima
Metropolitana que corresponden a los distritos de: Miraflores, San Isidro, San
Borja, Surco, La Molina, Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San
Miguel, el cual representa al publico objetivo.

e Los posibles clientes en su gran mayoria no conocen los beneficios que ofrece
las plantas que se va a insertar en la elaboracion de los jabones, ello implica que
la empresa tiene que invertir en la implementacion de adecuadas estrategias de
marketing para lograr atraer mas al publico objetivo.

e Se logro identificar los posibles puntos de ventas del producto, como también la
posible cantidad de produccion que tendra la empresa y de acuerdo con ello, la
empresa iniciara muchos procesos para lograr el éxito del proyecto.
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Recomendaciones:

Para poder realizar un plan de marketing tenemos que incluir varios factores en las que la
encuesta nos permite identificar y buscar los mecanismos para lograr llegar a nuestros

consumidores.

Realizar muestras de nuestro producto para ofrecer a nuestro publico objetivo y de esa
manera generar un habito.

Segun el andlisis realizado por la encuesta, una de nuestras recomendaciones es
ingresar el producto al mercado con un precio promedio accesible para los sectores

socioeconémicos Ay B.

5.5. Analisis de demanda
Gréfico 19. Consumo de jabones ecoldgicos expresadas en unidades/mes.

@® 1vezalmes
@ Cada 3 meses
® Cada 6 meses
@® 1vez al afio

Las personas consumen o consumiran 1 unidad por mes siendo el 64.4% que representa
210 personas seguido de 1 unidad cada 3 meses que representan 68 personas y
finalmente 1 unidad cada 6 meses que representa 43 personas.

Gréfico 20. El precio que dispone a pagar por 1 unidad de jabdn ecoldgico corporal.

@® S/10-15
@® S/15-20
@ S/20-25
@® S/25amas
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El 71.2 % de personas estan dispuestas a pagar entre 10 a 15 soles y el 20.2 % de
personas estan dispuestos a pagar en el rango de 15 a 20 soles.

Célculo de lademanda para las zonas 6y 7 de Lima:

Para el céalculo de la demanda se tomé en cuanta el dato segun la encuesta realizada.
Donde, el publico objetivo se multiplicard por la frecuencia de compra (56%) y el
consumo per capita (2).

Tabla 11. Demanda de jabones ecoldgicos

Ao Publico Consumo Demanda Anual Demanda por
Objetivo Promedio (Unidades) mes
2019 18021 24 484413 40368
2020 39647 24 1065708 88809
2021 87223 24 2344557 195380
2022 191891 24 5158025 429835
2023 422160 24 11347656 945638

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 10 contamos con la demanda de jabones ecolégicos “Qhali Kay” tanto del
mes y aflo de la zona 6 y 7 de Lima Metropolitana del nivel socioecondmico Ay B a partir

de los 18 afios a mas.

El cual cubriremos solo el 5% debido a nuestra capacidad de produccion, ya que
contamos con 3 operarios que se encargan del proceso de elaboracion y empaquetado

de los productos.

5.6. Andlisis de la oferta

Las principales empresas que se localizan en el mercado actual y nuestros competidores

son los siguientes:

A. Competidores directos

o K’allma: Empresa que ofrece variedades de productos para el cuidado del
cuerpo donde se encuentra shampoos y jabones. Asi mismo se ha posicionado
en un amplio crecimiento de mercado (Rivera, 2014).

¢ Rina (Riqueza Natural): Empresa comercializadora de diversos productos para
el cuidado de la piel y rostro. Utilizan una amplia gama de plantas, aceites y
extractos de frutas para crear la solucion. Entre sus productos cuentan con
jabones hechos a base de plantas naturales (Velarde, 2016).

e Jardin del Zen: Es una empresa que brinda variedades de productos naturales

para el cuidado de la piel, cabello, vela, aromatizadores, entre otros. Muchos de
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sus insumos provienen de las comunidades nativas del Pert (Jardin del Zen,
2015).
Silvestra Cosmética Natural: Es una empresa que ofrece jabones artesanales,
hechos a mano con nutrientes que contienen aceites esenciales. Evita el uso de

las fragancias sintéticas, colorantes y conservantes artificiales.

B. Competidoresindirectos

Colgate-Palmolive S.A.. Es una empresa USA, que produce y comercializa a
nivel mundial jabones de tocador. En el Perl ofrece las siguientes marcas:
Protex y Palmolive (Colgate-Palmolive, 2019).

Segun Datos Peru (2019), Colgate-Palmolive Pert S.A. se ubica en Av. 28 Julio
N° 1011, of.1201 — Miraflores, Lima, es una empresa mediana cuenta con 68

trabajadores.

Unilever S.A: Es una empresa comercializadora de jabones humectantes,
actualmente ubicada la sede central en Holanda. En el Per( encontramos sus
marcas Dove y Rexona. Por otra parte 51 millones de euros facturados en 2018,
58% de su negocio esta en mercados emergentes, 161.000 personas trabajan en
Unilever y el 47% de sus directivos son mujeres (Unilever, 2019). En el Peru
Unilever esta ubicado en cuarto piso del centro empresarial leuro en Miraflores.
Johnson & Johnson: Empresa que comercializa productos de higiene personal
farmacéuticos. Nace en el afio 1886 en Estados Unidos, a inicios tuvo 14
trabajadores, hoy en dia cuenta aproximadamente con 116 mil hombres y
mujeres. Dentro de sus productos encontramos la venta de jabones Neko y
Johnson’s (Johnson & Johnson, 2019).

Tabla 12. Andlisis de Precios

Marca Precio de
Venta
Producto Qhali Kay S/.31.90
Competidores directos K’allma S/. 15.00
Rina (Rigueza Natural) S/.20.00
Jardin del Zen S/. 20.00
Silvestra Cosmética S/.25.00
Natural
Bath & Body S/. 43.00
Competidores Natura S/.23.00
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indirectos Colgate-Palmolive S.A. S/.7.80

Unilever S.A. S/.3.79

Johnson & Johnson S/.7.20

Fuente: Elaboracion propia

6. CAPITULO IV: PROYECCION DEL MERCADO OBJETIVO.

6.1. El ambito de la proyeccién.
El proyecto estd determinado para la produccion y comercializacion de los jabones
ecoldgicos que son a base de hierbas aromaticas y medicinales para las zonas 6 y 7 de
Lima Metropolitana. Para poder proyectar la demanda se tomé en cuenta los resultados de
la encuesta que fue realizada y la tasa de crecimiento poblacional.

6.2. Seleccion del mercado de proyeccion.

6.2.1. Mercado potencial.
De acuerdo con la encuesta que se realizd, el mercado potencial del proyecto va dirigido
a hombres y mujeres del nivel socioecondmico Ay B de la edad de 18 afios a mas, que
estan interesados en usar jabones ecologicos a base de plantas medicinales y
aromdticas. Sin embargo, para poder hallar la poblacion de las zonas 6y 7 del NSE Ay
B, se considerd a partir de la edad de 18 afios, ya que tiene mayor poder adquisitivo.
Para poder hallar la proyeccion del crecimiento poblacional anual hasta 2023, se tomo en

cuenta la tasa de crecimiento promedio anual que es de 1.2% segun la INEI (2018).

Tabla 13. Poblacion de Lima Metropolitana de las zonas 6y 7, del NSE Ay B

ZONA 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Zonab 332262 730976 1608148 3537926 7783437 17123562

Zona/ 608745 1339240 2946327 6481920 14260224 31372494
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 14. Porcentaje de la poblacién del NSE Ay B

Porcentaje
ZONA NSE A NSE B TOTAL
Zona 6 16.20% 58.10% 74.30%
Zona 7 35.90% 43.20% 79.10%

Fuente: Elaboracion propia
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6.2.2. Mercado Disponible.

Para hallar el mercado disponible se tomé en cuenta los resultados de la encuesta N° 1,
el cual nos ayuda a obtener los calculos para la zona 6 y 7 de Lima Metropolitana.

Gréfica 13. Resultado de la pregunta N° 1 de la encuesta

Pregunta 1. ;Usted ha usado o usaria jabon ecologico?

[ i
@ No(Ya no responda las demss
preguntas y presiong Enviar)

Fuente: Elaboracién propia

Para hallar el mercado disponible se empleara los resultados obtenidos del mercado
potencial y la siguiente formula:

Mercado disponible= Mercado potencial x 77,3%

Tabla 15. Mercado disponible con proyeccion al 2023

ZONA 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Zona 6 256839 565045 1243099 2734817 6016597 13236514

Zona 7 470560 1035232 2277511 5010524 11023154 24250938

Fuente: Elaboracién propia

6.2.3. Mercado Objetivo.

6.2.3.1. Mercado efectivo.
Esta parte del mercado efectivo del proyecto, lo cual se esta proyectando hasta el afio
2023, se trata de la intencion de compra que tiene el cliente hacia el producto cuando

este ya forma parte de un mercado disponible. Por este motivo se tom6 en cuenta la

pregunta N° 10 de la encuesta donde menciona que “de existir una linea de jabones
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ecologicos de uso corporal a base de plantas medicinales y arométicas ¢Ud. estaria
dispuesto a comprarlo?”, un 99.1% respondid que si estaria dispuesto a comprar el jabon

ecoldgico.

Gréfica 22. Pregunta N° 10 de la encuesta

Pregunta 10. De existir una linea de jabones ecoldgicos de uso corporal
a base de plantas medicinales y aromaticas ;Ud. estaria dispuesto a
comprarlo?

329 respuestas

®si
@® Mo

Fuente: Elaboracién propia

Para poder hallar el mercado efectivo se necesita resolver la siguiente féormula:

Mercado Efectivo = Mercado Disponible » % P8

Tabla 16. Mercado efectivo multiplicado por 99.1%

ZONA 2019 2020 2021 2022 2023
Zona 6 254527 559959 1231911 2710204 5962448
Zona 7 466325 1025915 2257013 4965430 10923945

Total 1022294 2249047 4947902 10885385 24381975

Fuente: Elaboracién propia

El mercado objetivo para los jabones ecolégicos “Qhali Kay” se consideré un 2.5% de
mercado meta y con los resultados que se llegd a obtener en el mercado efectivo podremos

hallar nuestro mercado objetivo en cada zona hasta el afio 2023.

Tabla 17. Mercado Objetivo.

Ano Mercado Objetivo
2019 18021

2020 39647

2021 87223

2022 191891

2023 422160

2014 928752

Fuente: Elaboracién propia
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7.

6.3.

Prondéstico de venta.
Tabla 18. Pronéstico de ventas para los 5 afos.

Ano Prediccion de % Incremento
Ventas de ventas

2019 5052

2020 5557 10%

2021 6113 10%

2022 7336 20%

2023 8803 20%

Fuente: Elaboracion propia

INGENIERIA DEL PROYECTO.

7.1. Estudio de ingenieria.

C.

7.1.1. Modelamiento y seleccién de procesos productivos.
Recepcién y almacenamiento de materia prima

El primer proceso es recepcionar y almacenar la materia prima. Durante el proceso
de recepcion se verifica la calidad y cantidad de la materia prima que son los aceites
vegetales, las esenciales naturales, pigmentos etc., donde esto ayudard a la
empresa a cerciorarse que los productos se encuentran en buen estado para
elaborar los jabones.

En el caso del almacenamiento de las materias primas debe realizarse en lugares
amplios, limpios y que estén en una temperatura adecuada, que cumplan con las
normas de seguridad correspondientes, ya que la materia prima que se manejan es

inflamable.

Verificacion de calidad de la materia prima

Las MPs reciben también un control de calidad que consiste, en lineas generales, en
la aceptacién o no de los materiales grasos que intervienen en la saponificacion. El

control se realiza utilizando indicadores como el indice de saponificacion y el indice
de acidez, (Di Rosa & Rubinat, 2013).

El indice de saponificacion es definido como los gramos de NaOH necesario para
saponificar por completo un gramo de una determinada grasa o aceite. Para obtener

el indice de saponificacion de una mezcla de grasas y aceites (Flores, 2017).

Seleccion y clasificacion de la materia prima
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Durante esta etapa, se procedera a seleccionar los insumos a utilizar, las cuales
son:

e Aceites vegetales (oliva y coco).
e Soda caustica.

e Colorantes.

e Esencias naturales

e Agua desionizada
d. Saponificacién

La saponificacion es cuando los aceites se transforman en jabon a partir de una
reaccion quimica. Se pueden hacer en una temperatura fria o caliente, en este caso

se realizara en caliente ya que permite obtener el jabén en un tiempo mas corto.

Para ello primero se coloca la caldera con los aceites vegetales a fuego lento, por un
tiempo de 15 a 20 minutos para luego afiadir el NaOH sin dejar de agitar, donde se
obtendra un PH neutro (Caisaguano, 2010).

e. Incorporacion de esencias y colorantes

Una vez realizado la saponificacion se pasara afadir las esencias y los colorantes,
para ello se retiran del fuego, se afiade las esencias y colorantes cuando aun se
encuentra caliente para obtener una mezcla homogénea. (Jiménez et al., 2017).

f. Control y calidad

Es importante el control de calidad para el producto ya que permite registrar la
sustancia de acuerdo a los parametros establecidos, que debe tener un jabon de
tocador. Se mide con el medidor de pH donde debe indicar un pH neutro.

Si no cumple con este pardmetro establecido se tiene que volver al proceso de
saponificacién para poder corregir el error ya sea aumentando agua desionizada o
aceite de oliva/coco, de esta manera no se estaria perdiendo la materia prima
(Caisaguano, 2010).

g. Puestos en moldes de silicona

Finalmente se pasa a los moldes de 150g con mucho cuidado para el darle un
aspecto que se desea, evitando la generacion de burbujas si en caso se genera se
aflade unas gotas de alcohol para eliminar las burbujas.
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h. Reposo ysecado
Se procedera a cubrir los moldes con un film trasparente y se dejara secar por 24 h
hasta qué endurezca el jabon.

i. Moldeado y empacado
Una vez que el jabln ya esta seco, se pasa al proceso se quitar los moldes de los
jabones, después se pasa al area de empacado.

j-  Transporte y almacenamiento
Los jabones se colocan en cajas y se transportan al a&rea de almacenamiento por un
tiempo determinado el producto. En el lugar de almacenamiento debe estar a una

temperatura ambiente para mantener el producto en buen estado (Caisaguano,
2010).
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7.1.2. Diagrama operaciones de procesos (DOP).

Grafico 23. Diagrama operaciones de proceso para la elaboracion de jabones ecoldgicos

No

Revision de
Stock

Lista de productos
requeridos

Fm ¥y
coordinacion de

Recepcion de
materia prima

Produccidn

s ey
» ciasificacion de
materna prima

Saponificacidn

Incorporacion
de esencias y

v

Puestos en moldes

Reposo y secado

Venta y

Transporte y
almacenamiento

Crden del pedido

Fuente: Elaboracién propia




7.1.3. Seleccion del equipamiento.
Para elaborar los jabones “Qhali Kay”, en el area de produccién se utilizaran los

siguientes equipos:

e Cocina Industrial
e Balanza Industrial
e Batidora industrial
e Olla Industrial

e Medidor de PH

e Moldes de Silicona

7.1.4. Equipos pararealizar laventa
Los materiales o equipos que se utilizaran para vender los jabones son los siguientes:

e Merchandising (pines, lapiceros, etc)

e Muestras de productos

7.2. Determinacion del Tamafio.

7.2.3. Proyeccién de crecimiento.
La proyeccion del crecimiento del producto se analizé a partir de la estacionalidad de los
productos de cuidado personal, segun el Ministerio de Produccion (2018), con los datos

brindados se pudo determinar el porcentaje de venta del producto para el afio 2019.

Tabla 19. Prondstico de ventas para los 5 afios.

Ano Prediccionde Ventas % Incremento de ventas

2019 53526

2020 61555 15%
2021 73866 20%
2022 92333 25%
2023 120033 30%

Fuente: Elaboracion propia

7.2.4. Recursos.
Es todo aquello que ayudara a la empresa a salir adelante en la produccion de jabon
desde el inicio, es decir, en esta parte se cuantificara los materiales y equipos que se van
a necesitar para la produccién del producto y para el personal administrativo, para que

asi puedan trabajar en un ambiente cémodo y amigable.
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a. Equipoy maquinaria

Tabla 20. Equipos y maquinarias

Maquinaria y/o Cantidad de
equipo maquinaria Funciones
y/o equipo
1 La balanza servirhd para pesar la materia
Balanza Industrial prima, asi mismo se pesara el jabon ya
terminado.
Cocina Industrial 1 La cocina servira para calentar el aceite a
una temperatura adecuada.
1 Cumple la funcién de mezclar todos los
Batidora insumos que se utilizaran para elaborar el
jabon
Olla Industrial 2 Tiene la funcion de calentar el aceite.
Ph metro 1 Es el que se encarga de medir la calidad
del jabon.
Moldes (paquete) 30 Es aquella que se encarga de dar la forma
a los jabones.
Mesa industrial 2 Se utilizara para realizar el proceso de
elaboracion del jabon.
Estante 1 Sirve para almacenar los materiales que

son utiizados en la fabricacion de los

jabones.

Fuente: Elaboracién propia.

Todos estos equipos y maquinas son las que se utilizaran para realizar la fabricacion del
jabdn, asi mismo se evaluara la calidad del producto.

b. Transporte

Tabla 21. Transporte

Transporte Cantidad de Funciones

movilidad

Minivan 1 Este transporte se utilizar4 para transportar

los jabones a los Ecomarkets.

51



Plataforma
plegable

2 Se encarga de transportar la materia prima y
los productos.

Fuente: Elaboracion propia.

c. Mueblesyenseres paralos administrativos

Tabla 22. Muebles y enseres para los administrativos

Muebles

Cantidad de Funciones

movilidad

Banca de vestidor

2 La banca de vestidor es utilizada para que el
personal se cambie y empieza la elaboracion

de jabones con la ropa adecuada.

4 Los escritorios serviran para que el personal

Escritorio administrativo pueda realizar cualquier tipo de
documentacion.

Materiales 1 Son indispensables debido a que son de

administrativos

mucha importancia

Ventilador Torre

3 Es necesario para que el personal
administrativo se encuentre en un ambiente

comodo

Juego de mesa de

1 La mesa de reunidén sirve para realizar una

reuniones reunion con el &rea administrativa.
Computadora 4 Es para que los personales lo utilicen con
fines de trabajo
Impresora 2 Ayuda en la impresibn de algunos
documentos.

Fuente: Elaboracién propia

d. Cantidad de personales de trabajo

Tabla 23. Personal de trabajo

Puestos de Numero de Funcion
trabajo personal
Jefe de produccion 1 Se encarga de los procesos productivos al

y ventas momento de elaborar el jabon y el control de
ventas de los productos.
Asistente de 1 Difundir y analiza las ofertas que se puede
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marketing y presentar para el producto y este pueda llegar
publicidad al publico objetivo.

Operarios 3 Son aquellos que trabajan elaborando los

jabones artesanales.

Vendedores 4 Encargados de realizar las ventas en los

puntos de comercializacion.

Fuente: Elaboracion propia.

7.2.5. Tecnologia.
Nuestros productos se realizaran mediante una combinacion de procesos artesanales y
sistematicos. Para ello, la tecnologia que requiere la elaboracion de los jabones
ecologicos “Qhali Kay” encontramos en el mercado libre y hay empresas en las que
podemos tercerizar y son facil de acceder a estas. En cuanto, a los aceites esenciales y
los empaques a base de material reciclado, tendremos proveedores; proyectandose se
buscara alianzas con comunidades campesinas gue tienen acceso a las plantas que se

utilizara como insumos y poder comprar el extractor de aceites esenciales de planta

7.2.6. Flexibilidad.
La flexibilidad se dard en base a la cantidad de produccion de los jabones ecoldgicos
“Qhali Kay” proyectada cada ano. En el caso de algun aumento repentino de la demanda,
debido a que no se utiliza el 100% de la capacidad de las maquinarias; se podra cubrir

un alza de la demanda hasta en un 20%.

Para ello, la empresa contard con estrategias que permitan la adaptacion y acciones
enfocadas a la superacion de los obstaculos que se presente; esto va a permitir que la
empresa tenga éxito y sea flexible frente a cualquier evento que se presente.

7.2.7. Seleccion del tamafio ideal.
Se calculé que, la produccién es de 53526 unidades de jabones durante el primer afio.

Los operarios trabajan 308 dias al afio en turnos de 8 horas cada dia, lo que da un total
de 2,464 horas anuales. Por otro lado, las 16 horas restantes del dia (4,928 horas

anuales) los enfocan en descansar y/o actividades personales. (La Republica, 2018)

Entonces, de los 365 dias del afio donde hay 8,760 horas, cada operario trabaja 2,464
horas lo que representa el 28.13% vy el resto, es decir, 71.87% al descanso y/o
actividades personales.

Por lo tanto, el tamafio de la empresa estara determinado por la produccion diaria que se
haga por dia de trabajo. Ademas, para la elaboracion de nuestros productos contaremos

con los insumos, personal y materiales de las siguientes fuentes:
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Personal:

5 trabajadores en planta y 4 en los puntos de comercializaciéon. Clasificados de la
siguiente manera:

v" Donde la mano de indirecta esta compuesta por 2 trabajadores administrativos
gue se encuentra en planilla

v" Mano de obra directa compuesta por los 3 operarios y 4 vendedores de campo
con un sueldo por honorarios,

Materiales:

Para la obtencion de nuestros productos los insumos que se requieren se obtendran de

los siguientes proveedores:

A. Plantas medicinales y aromaticas:
Direccion Tienda:

¢ Naturlandia Arequipa: Urb. Altitos A-9 Cayma (a 1 cuadra de la Municipalidad de
Cayma).
e Naturlandia Truijillo: Calle Torre Tagle 147 (espaldas de SolTv).
Teléfono:

e Trujillo: Telf. (044) 539924.
e Arequipa: Telf. (054) 318542.

Celular / WhatsApp: (+511)736 9840- (+511) 961 788345
E-mail: consultas@eopperu.com

Facebook: EOP.Peru

Instagram: EOP_Peru

7.3. Estudio de localizacion.

La empresa no contara con un terreno propio, se alquilara un local comercial para llevar a

cabo el funcionamiento de la fabrica de jabones ecoldgicos Qhali Kay.

Para lo cual, este estudio nos permitira conocer la ubicacién optima de la planta, para de

esa manera minimizar los costos de instalaciones y transporte, entre otros aspectos, no solo

ello si no también obtener un costo total minimo. Para ello se realizara un analisis cualitativo

a través de una evaluacion de factores cuantitativos las que consideraremos mas relevantes

para la localizacion.

Macro localizacién
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Factores que evaluar:

Disponibilidad de materia prima.

Disponibilidad de servicios basicos.

Disponibilidad de mano de obra.

Abastecimiento de flujo eléctrico.

Facilidad de distribucion de los productos de los clientes.

© g w D PP

Costo del alquiler.

7.3.1. Definicion de factores de ubicacion.

Tabla 24. Factores de ubicacion

Factores de Ubicacion Descripcion

Disponibilidad de Nuestra principal materia prima son las esencias naturales
materia prima (DMP) donde nuestro principal proveedor es EOP.

Disponibilidad de Debe contar con el servicio permanente de agua potable y
servicios basicos desaglle, ya que la elaboracion de nuestros productos
(DSB) requiere de agua; como también, para asegurar que nuestro

personal cuente con buena calidad de servicios en el centro
de trabajo

Abastecimiento de flujo Ya que, las maquinarias que permiten la elaboracién de

eléctrico (AFE) nuestros productos requieren del flujo eléctrico, no solo ello,
sino también: las computadoras, el internet, luces de
emergencia y otros equipos auxiliares que permitiran el
contacto con nuestros proveedores Y clientes.

Facilidad de Nuestro publico objetivo se encuentra en la zona 7 de Lima
distribucion de los Metropolitana, para ello es indicado contar con nuestro local
productos alos en un distrito mas cercano y de esa manera permite la
clientes (FDP) facilidad de distribuir nuestros productos a los puntos de

comercializacion.

Costo de alquiler (CA) Es otro factor importante que permitir4 evaluar qué tanto gasto
nos generara el alquiler del local y si es necesario gastar un

precio necesario.

Fuente: Elaboracion propia
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7.3.3. Determinacion de lalocalizacion 6ptima.
Para determinar la localizacién éptima se utiliza el método de ranking de factores, dandole
mayor prioridad a un factor sobre otro.

Ranking de factores:

La materia prima y la disponibilidad de servicios basicos seran las mas importantes que los

demas factores porque son fundamental para la elaboracién de los jabones ecolégicos.

De ahi continua la disponibilidad del flujo eléctrico y la facilidad de distribucién de los

productos a los clientes y por tltimo como menos relevante el costo del alquiler.

A continuacion, tenemos la matriz de enfrentamiento donde 1 representa mayor importancia
o igual de importancia y 0 menos importante.

Tabla 25. De enfrentamiento

Factor DMP | DSB | AFE | FDP | CA | Total | Ponderacion
DMP X 1 1 1 1 4 30.77%
DSB 1 X 1 1 1 4 30.77%
AFE 0 0 X 1 1 2 15.38%
FDP 0 0 1 X 1 2 15.38%

CA 0 0 1 X 1 7.70%
13 100%

Tabla 26. Escala de calificacion

Escala Puntuacion
Bueno 6
Regular 4
Malo 2
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Tabla 27. Analisis de los factores de localizacion para cada partida

FACTOR

DISTRITOS

ATE

LA MOLINA

SAN BORJA

Disponibilidad de
materia prima (DMP)

De nuestro principal
proveedor al local
5.3 km (Fuente:
Google maps).

De nuestro principal

proveedor al local 8

km (Fuente: Google
maps).

De nuestro principal
proveedor al local
11.9 km (Fuente:

Google maps).

Disponibilidad de

servicios basicos

85% de hogares

cuenta con agua

90% de hogares

cuenta con agua

86% de hogares

cuenta con agua

(DSB) potable (INEI, potable (INEI, potable (INEI, 2017).
2017). 2017).
Abastecimiento de flujo | El92% de hogares | El 95% de hogares El 98% de hogares
Eléctrico (AFE) cuenta con energia | cuenta con energia | cuenta con energia
eléctrica (INEI, eléctrica (INEI, eléctrica (INEI,
2017). 2017). 2017).
Facilidad de Del local a el Polo Il | Dellocal a el Polo Il | Dellocal a el Polo I

distribucion de los
productos a los clientes
(FDP)

4.7 km (Fuente:

Google maps).

7.1 km (Fuente:

Google maps).

6.4 km (Fuente:

Google maps).

Costo de Alguiler (CA)

S/. 2205 (Fuente:
OLX, 2019)

US$760 (Fuente:
Urbania, 2019).

US$4,500 (Fuente:
Urbania, 2019).

Tabla 28: Ranking de factores

ATE LA MOLINA SAN BORJA
Factor Ponderacion Calf. | Puntos | Calf. | Puntos | Calf. | Puntos
DMP 30.77 6 184.62 4 123.08 4 123.08
DSB 30.77 6 184.62 6 184.62 6 184.62
AFE 15.38 6 92.28 6 92.28 6 92.28
FDP 15.38 6 92.28 6 92.28 6 92.28
CA 7.70 4 30.80 6 46.20 2 15.40
584.60 538.46 507.66

Fuente: Elaboracion propia
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Como se observa en la tabla 28 de ranking de factores, concluimos que la localizacion
optima de la instalacion de nuestra planta sera en ATE; ya que tiene el mayor puntaje total a
comparacion de los otros tres lugares.

7.4. Distribucién de la planta.

La distribucion de una planta ayuda adquirir una mejor orden en el area de trabajo y de
los equipos para asi poder maximizar los costos. Por otro lado, la distribucion estratégica
del local ayuda facilitar el movimiento de la materia prima, del producto, almacenamiento,
etc. (Ruiz et al., 2008).

e Ahorro de area ocupada.

e Reducir el riesgo para la salud y seguridad de los trabajadores.

¢ Incrementar la produccion de los jabones.

e Disminucion de la congestion.

e Disminuir el riesgo para el material o su calidad.

e Reducir el material del proceso.

e Reducir el tiempo de fabricacion.

e Flexibilidad en la ordenacion para facilitar reajustes o ampliaciones.

7.4.3. Factores que determinan la distribucion.

Es importante saber que los factores fundamentales para la distribucion son: tamafio,
forma, volumen, peso, caracteristicas fisicas y quimicas, debido a que influyen en los
métodos de produccién, manipulacién, almacenamiento y orden en que se deben de
realizar las operaciones (Orozco, 2019). De tal manera que la empresa tomando en
cuenta todos estos factores fundamentales determinara la distribucion de la planta.

a. Los materiales: Para este caso los factores que se deben considerar son: el
tamafio, forma, volumen, peso y caracteristicas fisicas y quimicas de los
materiales, que influyen en los métodos de produccion y en las formas de
manipulacion y almacenamiento (Orozco, 2019).

b. Maquinaria: Para una distribuciébn adecuada se necesita tener informacion
sobre los procesos que se emplea, en las maquinarias y equipos necesarios,
asi mismo en la utilizacién de estos equipos para la fabricacion de jabones. La
empresa contara con equipos, donde se distribuira sin complicaciones en el
area determinada de la planta.

c. Mano de obra: Es importante saber el nimero de trabajadores, para poder
distribuir el area de la planta, asi mismo en la distribucion se debe tener en

cuenta la seguridad, la ventilacion, temperatura, luminosidad, ruidos etc. para
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los empleados de la empresa Qhali Kay S.A.C lo cual contara con 9
trabajadores en la planta.

d. Movimiento: Los movimientos de materiales tienen que ser minimas y que
tenga relacion para que asi pueda combinarse con otra operacion, por ello se
debera establecer un modelo circular en los procesos del material, de manera
gue consiga el aprovechamiento de hombres, equipos y asi disminuir los
costos. De acuerdo con este criterio la planta de fabricacion de jabones tiene
un &rea adecuado para realizar estas actividades ya que cuenta con 71.63 m?
para la planta.

e. Esperas: La distribucion de planta sera fluida para evitar asilos costos de las
esperas y demoras, lo cual tiene lugar cuando este proceso se detiene. Para
ello La empresa realizard una buena distribucién de la planta que evite estas
esperas y demoras.

f. Servicios Auxiliares: El espacio para labores no productivas se considera
gastos innecesarios, pero es importante tomar en cuenta debido a que son
servicios que apoyan a la actividad principal. La empresa Qhali Kay contara
con una proteccion de contra incendios, primero auxilios, supervision,
seguridad, etc.

g. Edificio: El edificio es una parte fundamental en la distribucién de la planta.
Existe dos tipos de edificio como: el edificio proyectado ya que su disposicion
inicial y demas caracteristicas, tienden a presentar una limitacion en su
distribucion, y la otra es de nueva construccién, el cual se proyecta de
acuerdo a la distribucién que presentara. En el caso de la empresa Qhali Kay
contard con edificio que ya existe y se adecuard a la distribucién de acuerdo
al &rea del local comercial.

h. Cambios: Es importante contar con la flexibilidad en la distribucion de la
planta, ya que esto facilitara a la empresa realizar cambios en el futuro.
Manteniendo la distribucién original se alcanzara a la flexibilidad, asi mismo
se aceptard la adaptacion de las emergencias y algunas variaciones
inesperadas que se dan en las actividades del proceso (Departamento de
Organizacion de Empresas, 2011).

7.4.4. Distribuciéon de equipos y maquinarias.
La finalidad de la reparticion correcta de equipos y maquinas es crear un sistema de
produccion en la cual permita la elaboracion de la cantidad de jabones deseados, con la

cualidad deseada y al minimo costo probable (Yanez, Guerra y Ordenes, 2006); es
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fundamental conocer los tipos de maquina que se usara en la planta, para realizar una

distribucion efectiva y alcanzar la meta establecida.

Tabla 29. Ventajas y desventajas de la reparticién de equipos y maquinas

Ventajas Desventajas
Control de produccion mas Operaciones interdependientes.
simple.
Elevada aplicacion del Impedimento en la movilidad.

personal del equipo.

Reduce el manejo de Si se malogra un equipo se detiene todo el
materiales. proceso.

Costo menor por mano de La proporcién de produccion lo determina la
obra no calificada. temporada mas lenta.

Fuente: Yanez, Guerra y Ordenes (2006)

La empresa tiene en cuenta los siguientes puntos para mejorar la distribucion de equipos

y maquinas (Yanez, Guerra y Ordenes 2006):

1

Produccion en serie: La materia prima debe de estar colocado en una zona que
se encuentra en condiciones de entrar al siguiente proceso.

Produccion diversificada: La distribucion tiene que proporcionar costos,
traslados y entregas a la vez la materia prima debe estar al alcance del trabajador.
Acceso: El trabajador debe tener facil acceso visual a las estaciones de trabajo,
sobre todo a las operaciones que requieren control.

Disefio de la estacion: tiene que permitir a los trabajadores cambiar de posicién
durante su periodo de trabajo.

Operaciones en maquinas multiples: El equipo o maquina debe estar unido
alrededor del trabajador.

Acumulacién eficiente de producto: Las areas de almacenamientos deben estar
apto, de tal manera disminuyan la basqueda y el doble manejo.

Mayor eficiencia del obrero: Los lugares de servicios higiénicos deben estar

cerca del area de produccion.
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7.4.3. Layout
Grafico 24. Layout de empresa Qhali Kay S.A.C
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Fuente: Elaboracién propia

8. PLAN DE MARKETING.

8.1. Estrategias de marketing.

8.1.1. Estrategiadel producto.

Marca
El nombre de la empresa y marca es Qhali Kay, lo cual proviene de dos palabras en
guechua Qhali Kay que significa:

e Qhali Kay: Salud/bienestar.
El nombre de la empresa tiene relacién con respecto al producto que se va a elaborar, y
tiene relacién con lo que va a brindar al mercado objetivo.
Producto basico: El producto a elaborar son jabones ecolégicos a base de plantas
medicinales y arométicas, se trabajara con la parte de aromaterapia, ya que los jabones

presentardn temas aromaticos que puedan beneficiar el bienestar personal del consumidor,
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asi mismo tiende a hidratar y suavizar la piel.

e Qhali Kay tendra una presentacion de 150 gr
Producto real: El jab6n Qhali Kay presentara diferentes formas, colores y aromas. Los
colores y el aroma cambiardn con respecto al tema aromético que se requiere, asi mismo el
aroma serd a base de plantas medicinales y arométicas.
Producto aumentado: El valor que le afiadimos al jabén ecol6gico Qhali Kay, es que se
realiza un seguimiento de todo el proceso de elaboracion, para que asi la empresa puede
cerciorarse que el producto sea de buena calidad, otra de las cualidades que hace que se
diferencia de otros jabones es que el empaque es biodegradable, lo cual esto ayuda a la
empresa a minimizar sus impactos. Muy aparte de todo ello es que contiene esencias de
plantas naturales que contienen propiedades benéficas para piel.
Empaque:
El empaque sera tercerizado, donde debe ser una empresa que elabora productos
biodegradables o materiales reciclados, esto ayudara a la empresa a minimizar sus
impactos al medio ambiente. Las dimensiones del empaque seran de acuerdo al tamafio
gue presentara el jabdn ecologico, en el empaque se describe el peso del jabén y en el
centro va el nombre del producto rodeado de las hojas de plantas, lo cual representan a las
plantas medicinales.

Gréfico 25. Empaque de los productos Qhali Kay

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 26. Imagenes referenciales




Fuente: La Fidelia

Logo:

El logo tiene dos hojas la cual representa las plantas medicinales y aromaticas para el
insumo del aroma, a la vez representa el cuidado del medio ambiente por las hojas de color
verde claro y oscuro.

Grafico 27. Logo de la empresa Qhali Kay S.A.C
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Fuente: Elaboracién propia

8.1.2. Estrategiade Precio

Segun (Alvarez y Pérez, 2017), el precio es fundamental ya que un comprador da a cambio
para adquirir un producto. El precio dentro del Marketing Mix es el més flexible, ya que se
puede cambiar con mayor rapidez. El precio es un arma competitiva y es fundamental para
una empresa.
e Precios bajos: Se da con el objetivo de que el producto sea méas conocido
rapidamente a un precio mas bajo.
e Precios altos: Es cuando se da la sensacion de que el producto es de buena
calidad y es por ello por lo que tiene un precio elevado.
Los jabones ecoldgicos “Qhali Kay” estaran dentro de la propuesta de valor mas por mas.

Ya que ofrece un producto con mayores beneficios a mayor precio.
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Tabla 30. Matriz de propuesta de valor

PRECIO

Mas Lo mismo Menos
o Mas Mas por Mas por lo Mas por
O mas mismo menos
L Lo Lo mismo Lo mismo Lo mismo por
l-éJ mismo por mas por lo mismo lo menos
w
oM Menos Menos por Menos por lo Menos por

mas mismo menos

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de precios de nuestros competidores:

Tabla 31. Analisis de precios de los competidores

Marca Precio de
Venta

Producto Qhali Kay S/.31.90
Competidores directos K'allma S/. 15.00

Rina (Rigueza Natural) S/.20.00

Jardin del Zen S/. 20.00

Silvestra Cosmética S/.25.00

Natural

Bath & Body S/. 43.00
Competidores Natura S/.23.00
indirectos

Colgate-Palmolive S.A. S/.7.80

Unilever S.A. S/. 3.79

Johnson & Johnson S/.7.20

Fuente: Elaboracion Propia
Para definir el precio de nuestro producto elegimos la estrategia de precio de tipo
Descremado. Segun Stanton et al. (2007) sefialan:

Que los precios descremados en el mercado son aquello que tiene un precio alto con
respecto a la escala de precios esperados por el mercado meta, es decir que el precio es
alto y que los consumidores interesados en este producto nuevo pagaran.

Consideramos que es el mas adecuado debido a que nuestro producto cuenta con

esencias que aln no se encuentra en el mercado que nos dirigimos, por ende, es un
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producto innovador. Dicha estrategia, fija un precio alto y solo se centra en los clientes
gue queremos llegar, por lo cual, el producto tiene el méaximo valor.

8.1.3. Estrategia de distribucion.
Los canales de distribucion canales para la empresa Qhali Kay S.A.C. seran los medios
de hacer llegar los productos hacia el consumidor, en las cantidades apropiadas, en el
momento preciso. La gran parte de las satisfacciones de los consumidores son los

canales de distribucion bien acogidos (Tamayo, 2009).

Existe tres tipos de distribucion: intensiva, selectiva y exclusiva. La empresa de acuerdo
con su objetivo, la estrategia de distribucion es la distribucion selectiva ya que se
distribuird a lugares especificos, y su distribucion van de acuerdo a criterios geograficos,
demografico, conductual y psicografico. De tal manera que se logre potenciar la marca
“‘Qhali Kay” y diferenciarse de la competencia. De acuerdo a las caracteristicas del
producto y al pablico objetivo el canal de distribucion los primeros afios sera a través de

Ecomarkets Miguel Dasso y La Familia.

De acuerdo a la encuesta realizada el resultado fue comercializar los jabones ecol6gicos

en los siguientes puntos de venta:

e Supermercados: Vivanda y Wong (34.4 % - segun la encuesta)

e Compras Online (17.5 % - segun la encuesta)

Estos dos puntos de ventas serdn como un canal de venta adicional ya que la venta
directa se har4 mediante Ecomarkets para asi lograr que la marca “Qhali Kay” sea mas
reconocido y poder ampliar la estrategia de distribucion. Asi mismo ya que se cuenta con
4 vendedores se buscard mas puntos estratégicos para hacer conocer el producto, como
ferias donde nuestro publico frecuenta. Por ahora no se considerara los supermercados
debido al alto costo que presenta la venta del producto, tanto el costo del espacio por la

politica de pago que tiene este tipo de canal de venta; pero se considerara para afios

posteriores.
Tabla 32. Ecomarkets para el canal de distribucion
DISTRITO NOMBRE DIRECCION
San Borja La Familia Av. San Borja Sur, em el
parque de la familia, San Borja.
San Isidro Miguel Dasso Calle Miguel Dasso.

Fuente: Elaboracion propia
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9.

Tabla 33. Distribucion de ventas por canal

Canales de venta % de distribucion de
venta por canal

Tiendas de productos naturales 30%
Bioferias y Ecomarkets 50%
Online 15%
Supermercados 15%
100%

Fuente: Elaboracion propia

8.1.4. Estrategiade promocion y publicidad.

Segun Stanton et al. (2007), mencionaron que un producto util puede llegar a fracasar
debido a que nadie sabe que existe. Es asi que recomienda dar mayor importancia en la
parte de promocionar el producto, también es importante que los consumidores
entiendan sobre los beneficios que brinda el producto. Es por ello que, al ser un producto
y marca nueva en el mercado, el objetivo principal es llegar a la mente de los
consumidores y que reconozcan a la empresa por ser eco amigable, el cual ofrece
productos de calidad y con multiples beneficios; por la tanto, decidimos elegir las
siguientes estrategias de publicidad y promocion:

e Venta personal: Considerado como una estrategia principal, pues se buscara
ingresar a las tiendas de productos naturales, eco ferias y eventos relacionados, a
través del cual se tendrd un contacto directo con los consumidores y de esta manera
poder generar un habito.

e Publicidad mediante redes sociales y puntos de venta: Contaremos con una cuenta
oficial en Facebook, Instagram, también buscaremos trabajar mediante Google
Adwords para incrementar nuestra publicidad; seguido a ello realizaremos
activaciones y exhibicion de nuestros productos en nuestros puntos de venta,

ofreciendo nuestras a los consumidores.

EVALUCION DE LA SOSTENIBILIDAD DEL PROYECTO.

9.1. Identificacién y cuantificacion de impactos.

La evaluacion de sostenibilidad del proyecto “Qhali Kay” es con la finalidad de identificar
y cuantificar los impactos negativos y los impactos positivos que ocasionara en el
aspecto econdémico, social y ambiental al momento de ejecutar el proyecto. Gracias a
esta identificacion permitira implementar planes de mitigacion y compensacion. Para que,
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de esa manera, se logre minimizar los impactos mas representativos y de mayor
magnitud que puede ocasionar las actividades realizadas en la produccion de

elaboracién de los jabones artesanales.

Seguidamente se muestra la matriz donde se evalla los impactos que genera la
ejecucion del proyecto.
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Tabla 34. Matriz de Identificacion y Cuantificacién de impactos del proyecto “Qhali Kay”

Revision de stock [Produccion Venta y distribucion SINTESIS
©
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FACTORES AMBIENTAL IR @)
Calidad del aire/Emisiones -3/6 -1/2 | -1/2 - - -6/6 4 11/16
Ruidos -1/1 -1/3 | -4/1 | -1/5 | -1/5 -3/3 6 8/18
Fisico Consumo de recurso hidrico -2/3 - -1/2 - - - 2 3/5
Generacioén de efluentes - - -2/2 - - - 1 2/2
Generacién de residuos sélidos -1/4 -1/3 - -4/6 | -5/8 -1/3 5 12/24
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BIOLOGICO Valoraciéon de flora andina 7/8 - - - - 7/9 2 14/17
Agotamiento de recursos naturales -5/8 - - - - -4/8 2 9/16
o Generacion de empleo 3/6 2/5 - 5/8 3/5 5/8 5 18/32
Econdmico
Cambio en el valor de los recursos 417 - - - - 7/9 2 11/16
SOCIOECONOMICO Educacion 5/7 - - - - -l 5/7
Social Salud 1/5 - - - - 32 | 2 417
Modo de vida 5/8 - - - - 3/5 2 8/13
+) 6 1 1 1 5 14
NUmero de interacciones () 5 3 4 2 2 4 20
) 25/41 2/5 5/8 3/5 | 25/33 60/92
s 0 12/22 3/8 5/7 | 5/11 | 6/13 | 14/20 45/81

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 35. Representacion de los valores de magnitud e importancia de los impactos

MAGNITUD IMPORTANCIA
IMPACTO + PARCIAL ALTA
IMPACTO -  PUNTUAL BAJA

Fuente: Elaboracidn propia
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9.1.1. Impacto Ambiental.

Segun la matriz Leopold la empresa no genera impactos significativos ya que sus

impactos son puntuales en cuanto al agua y el aire.
A Continuacion, se menciona los impactos positivos y negativos:
Impactos positivos

e Prolongacion de la capacidad de los rellenos sanitarios

e Reducir la generacion de residuos sélidos

e Uso de componentes naturales para la elaboracion del producto
e Uso de empaque biodegradable

Impactos negativos

e Generacion de CO2 por el transporte.

e Generacion de ruido.

e Consumo de energia eléctrica.

e Contaminacion de aire.

e Consumo de los recursos no renovables (agua, plantas medicinales vy

aromaticas).

Qhali Kay S.A.C al ser una empresa ambientalmente responsable, los impactos a
generar hacia el medio ambiente serdn minimos, ya que desde su obtencién de
materia prima hasta su distribucién controlara sus procesos de manera responsable.
De manera que se respete las normas, para llevar a cabo todos los procesos de
manera Optima. Por otra parte, es importante generar una mejora continua en la
empresa de esta forma mitigar pequefios dafios que se podrian generar al producir los

jabones ecologicos.

Los productos utilizados para la elaboracion de los jabones son insumos naturales,
como los aceites esenciales, los colorantes, la cual no dafian la capa de ozono; se usa
algunos quimicos, pero en porcentajes minimos, qué no afecta al medio ambiente. En
cuanto al empaque son 100% biodegradable, de tal manera contribuye al cuidado del
planeta.

Se usara tachos de basura con sus respectivos colores, de tal manera que el
trabajador deposite su desecho en el lugar adecuado.
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9.1.2. Impacto Econdmico.

Segun la matriz Leopold en &mbito econ6mico no se encuentran impactos

negativos.

La empresa Qhali Kay S.A.C genera un impacto economico positivo, desde el
momento de la contrataciébn del personal, en cual ayudara en el proceso de
fabricacion del jabén, de esta manera se implementa el empleo, desde la recepcion
de la materia prima hasta la entrega del producto final. Asi mismo brindara
beneficios sobre los bonos conforme lo establece La Ley del Ministerio de Trabajo y
Promocion de Empleo, asi mismo tiene mucha importancia debido a que vela por el
bienestar del personal, estando alertas ante cualquier tipo de accidente que pueda

ocurrir durante el trabajo que realizan dentro de la empresa.
Impactos positivos que genera el proyecto:

e Generacion de empleo: Empleo con un ambiente laboral saludable para los
colaboradores.
e Cambio en el valor de los recursos: Al insertar recursos naturales (plantas

medicinales) al mercado incrementan su valor.

9.1.3. Impacto Social.

En cuanto al impacto social segun la matriz Leopold la empresa no genera impactos
negativos, genera impactos positivos como: modo de vida, educacion y salud.

La empresa esta comprometida con brindar un ambiente laboral saludable, para
ello, respetando los derechos laborales de cada uno de nuestros colaboradores, el
pago oportuno de sus sueldos en fechas establecidas y sus beneficios sociales,

tales como: vacaciones, descansos, fechas festivas, incentivos, entre otros.
Impactos que genera el proyecto:

e Educacion: Genera educacion al vender al cliente ya que incentiva una
educacion en cuidar el medio ambiente y la salud.

e Salud: Esto debido a que nuestro producto busca el bienestar y salud de
nuestros clientes mediante de nuestros productos.

e Modo de vida: Al brindar puestos de trabajo a nuestros colaboradores
mejoramos la calidad de vida de estos, no solo a ellos, sino también, a los
trabajadores de nuestros proveedores, como EOP Peru que trabaja junto con
las comunidades campesinas que les provee materia prima para la elaboracion

de los productos: esencias.
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9.2. Estrategiade mitigacion.

El objetivo de la estrategia de mitigacion es reducir los impactos negativos, de tal

manera que aumente la produccion sin la necesidad de hacer cambios tecnoldgicos.

Los impactos que produce la empresa Qhali Kay S.A.C en el proceso de la fabricacion

de jabon son minimos, sin embargo, se utilizaran estrategias de mitigacion para

reducir las emisiones y la generaciéon de residuos solidos, los cuales son los que

generan impactos negativos segun la matriz de Leopold que se realizo.

Para reducir los impactos identificados en la matriz, se establecen las siguientes

medidas:

Uso de Gas Natural para realizar algunos procesos que requieren de
combustible, como: nuestros medios de transporte (movilidad a gas), cocinas,
entre otros.

Capacitar 4 veces al afio los trabajadores sobre salud y seguridad ocupacional,
con la finalidad de obtener respuesta rapida ante cualquier situacion.

Capacitar a los trabajadores dos veces al afio, en el tema de reciclaje y
recuperacion de los residuos solidos.

Para el empaquetado del jabon se utlizaran empaques que son
biodegradables.

Por otra parte, es importante las areas operativas de la empresay centrarse en:

Control de inventarios.

Mejorar en la manipulacion de los materiales.
Mejoras en la produccion.

Separacion selectiva de residuos y emisiones.

9.3. Estrategiade compensacion.

Las compensaciones que brindara la empresa Qhali Kay S.A.C son los siguientes:

Objetivos

Importancia en el cliente, premiar el desempefio y compromiso con el cliente
Enfatizar en la innovacioén y trabajo en equipo, para una mejora.

Compromiso con el control de costos fijos

Alineamiento Interno

Importancia de la colaboracion entre areas.

Enfasis en el conocimiento de la empresa.
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Competitividad externa

e Posicionados dentro de mercado en cuanto a salario base
e Competir a través de promociones y ofertas, para generar motivacion y

creatividad
Administraciéon

e Paquete de beneficios flexibles, fomentar equilibrio de vida/trabajo, reducir el
estrés, aumentando la productividad.

e Laadmision se centraliza en la gerencia.

e Reconocer activamente las buenas practicas y desempefios observados

Contribuciones de los trabajadores

e En caso de que los trabajadores tengan algun tipo de accidente dentro de la
empresa, ellos contardn con un seguro médico, SIS para su atencién inmediata

e La empresa realizara el pago de reconocimiento a sus trabajadores de acuerdo
al desempefio que ellos presentan durante el trabajo, reconociendo el empefio
gue realizan durante la fabricacion del producto.

e Aplicacion de incentivos individuales y grupales a corto y mediano plazo.

10. PLANIFICACION FINANCIERA.

10.1. Inversion.

10.1.1. Inversion pre-operaria.

De acuerdo a Wu (2018), consideramos inversion al proceso por el cual un sujeto
decide vincular recursos monetarios financieros a cambio de obtener unos
beneficios, a lo largo de un plazo denominado “vida util”. A continuacion, se detalla
la inversion pre-operativa requerida:

Tabla 36. Inversion pre operativa de activos tangibles

COSTO DE INVERSION PRE OPERATIVA - ACTIVOS TANGIBLES

Costo sin IGV Total, IGV

Activos tangibles (S/)) IGV (S/)
Materiales y equipos de Sl. S/.
produccién S/. 4.230,90 928,74 5.159,64
S/. S/.

Vehiculo S/. 29.675,80 6.514,20 36.190,00
Equipo de seguridad S/. 434,11 S/. 95,29 S/. 529,40
S/. S/.

Inmobiliario administrativo S/. 2.229,66 489,44 2.719,10
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S/. S/.

Local y mantenimiento S/. 3.731,00 819,00 4.550,00
S/.

Total 49.148,14

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de la inversion pre operativa, forman parte los activos intangibles, dentro de

los cuales se encuentran las licencias y registros que permitiran la constitucion y

funcionamiento de la empresa, cuyos costos totales se detallan a continuacion:

Tabla 37. Inversion pre operativa de activos intangibles

COSTO DE INVERSION PRE OPERATIVA - ACTIVOS INTANGIBLES

Costo sin IGV Total, IGV
Activos intangibles (S/)) IGV (S/))
Constitucion y legalizacion S/ 221.40 4826 S/ 270.00
Registros de nombre comercial S/.
9 S/. 438,69 96,30 S/. 534,99
) ) L. S/.
Licencias y autorizaciones S/. 661.08 14512 S/. 806.20
S/.
Servicios basicos S/. 310,78 68,22 S/. 379,00
Total S/.1.990,19

Fuente: Elaboracién propia

Como se observa en la tabla 37, la obtencion de licencias y autorizaciones implican

un mayor coste para la empresa, pero es necesaria la inversion.

Para lograr que el funcionamiento de la empresa es necesario considerar también

gastos en materia prima, suministros, planillas del primer mes, entre otros gastos

detallados a continuacion:

Tabla 38. Gastos e Inversiones Pre-Operativos

- COSTO COSTO COSTO
ITEM DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO SIN IGV IGV TOTAL
Constituciény legalizacion delamicroempresa
1 Registro plataforma SID-SUNARP 1 S/0,00 S/0,00 S/0,00 $/0,00
2 Blsqueda de nombre 1 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00
3 Reserva de nombre Empresa 1 S/20,00 S/16,40 S/3,60 S/20,00
4 Generacion de RUC 1 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00
Solicitud y elaboracion de minuta o acto
5 constitutivo SID-SUNARP 1 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00
6 El(r)gari;e solicitud en Notaria-Derecho registraly 1 /250,00 /205,00 /45,00 /250,00
7 Acto constitutivo SID-SUNARP 1 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00
8 Abono de capitaly bienes 1 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00
9 ﬁfg‘_sst[JON‘ieTcompras y Registro de Ventas 2 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S10,00
Registrode Nombre comercial
Solicitud de registro de nombre comercial, logo
10 y antecedentes - INDECOP! 3 S/0,00 S/0,00 S/0,00 S/0,00
11 Registro de nombre comercialy logo - 1 S/534,99 S/438,69 S/96,30 S/534,99
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INDECOPI

Inversiénen local y mantenimiento

12 Alquiler del local 1 S/2.200,00 S/1.804,00 S/396,00 S/2.200,00
13 Acondicionamiento del local 1 S/150,00 S/123,00 S/27,00 S/150,00
14 Garantia -1ler mes 1 S/2.200,00 S/1.804,00 S/396,00 S/2.200,00
Licencias y autorizaciones
15 Licencia de funcionamiento municipal Ate 1 S/338,00 /277,16 S/60,84 S/338,00
16 Certificado de Defensa Civil 1 S/71,00 S/58,22 S/12,78 S/71,00
17 gfggﬁg?gg gﬁig?e'ﬁ e"gg‘gﬁ:ﬁgg&%‘e 1 S/397,20 S/325,70 SI71,50 S/397,20
Inversiénen materiales y equipos de produccion
18 Balanza Industrial 1 S/850,00 S/697,00 S/153,00 S/850,00
19 Cocina Industrial 1 S/1.600,00 $/1.312,00 S/288,00 S/1.600,00
20 Batidora 1 S/1.174,80 S/963,34 S/211,46 S/1.174,80
21 Olla Industrial 2 S/271,46 S/445,19 /97,73 /542,92
22 PH metro 1 S/349,00 S/286,18 S/62,82 S/349,00
23 Moldes (paquetes) 10 S/48,84 S/400,49 S/87,91 S/488,40
24 Mesa industrial 1 S/50,84 S/41,69 S/9,15 S/50,84
25 Estante 2 S/51,84 S/85,02 S/18,66 S/103,68
Inversiénen equipos de seguridad
25 Lamparas de emergencia Opalux 2 S/99,90 S/163,84 S/35,96 S/199,80
26 Extintor Wall Safety 2 S/69,90 S/114,64 S/25,16 S/139,80
27 Botiquin de emergencia Wall Safety 2 S/94,90 S/155,64 S/34,16 S/189,80
Inversiénen inmobiliarioadministrativo
28 Escritorio 2 S/299,90 S/491,84 S/107,96 S/599,80
29 Materiales administrativos 2 S/150,00 S/246,00 S/54,00 S/300,00
30 Juego de mesa de reuniones 1 S/301,90 S/247,56 S/54,34 S/301,90
31 Pizarra Acrilica 1 S/302,90 S/248,38 S/54,52 S/302,90
32 Computadora 2 S/303,90 S/498,40 S/109,40 S/607,80
33 Impresora 1 S/304,90 S/250,02 S/54,88 S/304,90
Suministros
34 Pafios absorbentes 12 S/10,00 S/98,40 S/21,60 S/120,00
35 Mascarilla 2 S/14,90 S/24,44 S/5,36 S/29,80
36 Gorro 2 S/10,00 S/16,40 S/3,60 S/20,00
37 Guantes 2 S/10,50 S/17,22 S/3,78 S/21,00
38 Mandil basico PVC 4 S/15,90 S/52,15 S/11,45 S/63,60
39 Botas 4 S/35,00 S/114,80 S/25,20 S/140,00
40 Cinta adhesiva 10 S/3,00 S/24,60 S/5,40 S/30,00
41 Escoba y recogedor 2 S/15,90 S/26,08 S/5,72 S/31,80
MateriaPrima- Mes de Agosto
42 Materia prima - 3 clases de jabon 3 S/3.635,93 S/2.981,46 S/654,47 S/3.635,93
Planilla
43 MO 2 S/3.344,00
44 MOD 3 S/3.690,00

Gasto de marketing y ventas
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45 Minivan 1 S/36.190,00  S/29.67580  S/6.514,20  S/36.190,00
46 Combustible 1 S/300,00 S/246,00 S/54,00 S/300,00
47 SOAT Pacffico 1 S/79,00 S/64,78 S/14,22 S/79,00
48 Participacién en Ecomarkets 2 S/950,00 S/779,00 S/171,00 S/950,00
49 Merchandising (pines, lapiceros) 1 S/200,00 S/164,00 S/36,00 S/200,00
50 Vendedores 3 S/2.000,00 S/1.640,00 S/360,00 S/2.000,00
Servicios basicos

51 Agua 1 S/110,00 S/90,20 S/19,80 S/110,00
52 Luz 1 S/190,00 S/155,80 S/34,20 S/190,00
53 Internet + teléfono Movistar 1 S/79,00 /64,78 S/14,22 S/79,00

Total  g/65.021,66

Fuente: Elaboraciéon propia

De acuerdo a la tabla mostrada, se requiere contar con un capital de trabajo de s/.

65.021,66 soles, para dar inicio al funcionamiento de la empresa, y producir el

primer stock de jabones, debido a que la elaboracion de los jabones requiere un

tiempo de secado antes de comercializarse.

Inversion en capital de trabajo

Como afirman Garcia et al. (2017), se considera como capital de trabajo a aquellos

recursos gque permiten a una empresa, hegocio u organizacion mantener del giro de

Su negocio.

Para poder calcular nuestro capital de trabajo, se realizara un célculo del flujo de

caja para el primer afio, el cual seria el afio 2020, del cual se hallara el maximo

déficit acumulado para posteriormente hallar el capital de trabajo requerido.
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Tabla 39. Flujo de caja Ao 1

PROGRAMA DE VENTAS POR MESES - 2020 (150gr) ANO 1

Primer Afio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic.
Estacionalidad % 7,00% 8,00% 6,50% 8,00% 8,00% 6,50% 7,00% 6,50% 7,00% 8,00% 8,50% 8,50%
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Ingresos S/. 12.346,9 12.019,1 12.019,1 S/. 10.516,7 S/. S/. 12.019,1 12.770,3 12.770,3
10.803,62 9 S/. 9.765,59 9 9 9.765,59 9 9.765,59 10.516,79 9 9 9
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Total, Ingresos S/. S/. 12.346,9 12.019,1 12.019,1 S/. 10.516,7 S/. S/. 12.019,1 12.770,3 12.770,3
10.803,62 9 S/. 9.765,59 9 9 9.765,59 9 9.765,59 10.516,79 9 9 9
EGRESOS E F M A M J J A S (@] N D
I MP S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
’ S/. 3.355,98 3.835,40 S/. 3.116,27 3.835,40 3.835,40 3.116,27 3.355,98 3.116,27 3.355,98 3.835,40 4.075,12 4.075,12
Il. Gastos Administrativos
Luz S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00 S/. 57,00
Agua S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00 S/. 33,00
Duo Movistar S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Alquiler S/. 660,00 660,00 S/. 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Jefe de produccién y ventas S/. 1.985,00 1.985,00 S/. 1.985,00 1.985,00 1.985,00 1.985,00 1.985,00 1.985,00 1.985,00 1.985,00 1.985,00 1.985,00
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Materiales administrativos S/. 300,00 300,00 S/. 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
lll. Gastos Marketing y
Ventas
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Combustible S/. 300,00 300,00 S/. 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
SOAT Pacifico S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00 S/. 79,00
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Participacion en Ecomarkets S/. 950,00 950,00 S/. 950,00 950,00 950,00 950,00 950,00 950,00 950,00 950,00 950,00 950,00
Merchandising (pines, S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
lapiceros) S/. 200,00 200,00 S/. 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Vendedores S/. 166,67 166,67 S/. 166,67 166,67 166,67 166,67 166,67 166,67 166,67 166,67 166,67 166,67
Asistente de Marketing y
disefio publicitario S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
S/. 1.159,00 1.159,00 S/. 1.159,00 1.159,00 1.159,00 1.159,00 1.159,00 1.159,00 1.159,00 1.159,00 1.159,00 1.159,00
Materia prima de muestras S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16 S/. 39,16

IV. MOD
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sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl. sl.
S/. 44.220,0 S/. 44.220,0 44.220,0 44.220,0 44.220,0 S/. S/. 44.220,0 44.220,0 44.220,0
Obreros 44.220,00 0 44.220,00 0 0 0 0 44.220,00 44.220,00 0 0 0
IV. CIF
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Alquiler S/. 1.540,00 1.540,00 S/. 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00 1.540,00
Agua S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00 S/. 77,00
S/, Sl Sl S/ S/ Sl S/ s/ Sl S/,
Luz S/. 133,00 133,00 S/. 133,00 133,00 133,00 133,00 133,00 133,00 133,00 133,00 133,00 133,00
s!. s/. s/, s/. s!. s/, s/. s/, s/, s!.
Suministros S/. 660,00 660,00 S/. 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00 660,00
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Depreciacion S/. 718,13 718,13 S/. 718,13 718,13 718,13 718,13 718,13 718,13 718,13 718,13 718,13 718,13
V. Gastos Financieros
s!. s/. s!. sl. s!. s/. sl. sl. s/, sl.
Pago préstamo S/. 682,82 682,82 S/. 682,82 682,82 682,82 682,82 682,82 682,82 682,82 682,82 682,82 682,82
GV S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00 S/. 0,00
S/. s/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. s/. S/. s/.
Total, Egresos S/. 57.394,75 57.874,18 57.155,04 57.874,18 57.874,18 57.155,04 57.394,75 57.155,04 57.394,75 57.874,18 58.113,89 58.113,89
Saldo del mes -46.591,14 45.527,19 -47.389,44 45.854,98 45.854,98 47.389,44 46.877,96 -47.389,44 -46.877,96 45.854,98 45.343,50 45.343,50
Saldo acumulado -46.591,14 45.527,19 -47.389,44 45.854,98 45.854,98 47.389,44 46.877,96 -47.389,44 -46.877,96 45.854,98 45.343,50 45.343,50
Fuente: Elaboracion propia
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10.1.2. Inversioén en capital de trabajo
Tabla 40. Calculo del capital de trabajo

Maximo Déficit Acumulado -S/. 47.389,44
Caja Minima S/. 200,00
Capital de Trabajo + Caja Minima -S/. 47.189,44

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede apreciar en la tabla anterior, para el inicio del proyecto se requiere
un capital de trabajo de S/. 47.189,44 soles.

10.1.3. Costos de proyecto.
Dentro de los costos del proyecto, podemos encontrar el capital de trabajo
requerido, al igual los activos tangibles e intangibles, cuyos montos se detallan en la
siguiente tabla.

Tabla 41. Costos del proyecto

COSTO DEL PROYECTO

Tipo de Inversion Precio sin IGV IGV Total
Inversion tangible S/. 40.054,00 S/.8.792,34 S/. 48.846,34
Inversion intangible S/. 1.631,96 S/. 358,23 S/.1.990,19
Inversion capital de trabajo S/. 38.695,34 S/. 8.494,10 S/. 47.189,44
TOTAL DE INVERSION S/. 80.381,30 S/. 17.644,68 S/. 98.025,97

Fuente: Elaboracion propia

10.1.4. Inversiones Futuras.

Debido al crecimiento de ventas proyectado hasta el quinto afio, el incremento de
ventas no es muy significativo por lo que no se ha considerado realizar inversiones
futuras hasta incrementar la participacion en el mercado al igual que las ventas.

10.2. Financiamiento.

10.2.1. Endeudamiento y condiciones.

Para poner en marcha el proyecto, se requerira un aporte por parte de los socios y
por parte de una entidad bancaria, la cual cubrird un 29,9% para la compra de
activos fijos.
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Tabla 42. Estructura de financiamiento

Estructura de Financiamiento

Concepto Aporte Propio Banca Total %
Activos Fijos S/.19.539 S/. 29.308 S/. 48.846 49,83%
Activos Intangibles S/. 1.990 S/.0 S/. 1.990 2,03%
Capital de Trabajo S/. 47.189 S/.0 S/. 47.189 48,14%
70,10% 29,90%
Inversién Total S/. 68.718 S/. 29.307,8 S/. 98.026 100,00%

Fuente: Elaboracion propia
A continuacion, las tablas mostradas a continuacion detallan los aportes tanto de las

socias como de la entidad financiera.

Tabla 43. Datos generales del financiamiento

Datos Generales del Financiamiento

Descripcion S/. %

Aporte Propio S/. 68.718,17 70,1%

Banco S/. 29.307,80 29,9%
Total S/. 98.025,97 100,00%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 44. Detalle del aporte de los socios

Aporte por socio

Concepto Aporte Total %
Alicia Gonzales S/. 13.743,63 S/. 13.743,63 25,00%
Irlin Garcia S/. 13.743,63 S/. 13.743,63 25,00%
Lezly Huaman S/. 13.743,63 S/. 13.743,63 25,00%
Pilar Flores S/. 13.743,63 S/. 13.743,63 25,00%

Total Aporte S/. 68.718,17 S/. 68.718,17 100,00%

Fuente: Elaboracién propia

Con respecto a tabla 45, se muestran las condiciones del préstamo, siendo la
entidad bancaria Pichincha, quien brindo una menor tasa de interés al solicitar el
préstamo de activo fijo, por tratarse de una Microempresa. En la presente tabla se
detalla las condiciones del préstamo.

Tabla 45. Condiciones del préstamo de la entidad bancaria Pichincha

Condiciones del Préstamo

Importe que desembolsar S/. 29.308

Tasa de interés efectiva* 1,17% TEM
Plazo de Amortizacion 60,0 meses
Tipo de amortizaciéon Amortizacioén Variable
Tipo de Cuota Fija

Valor de la cuota mensual S/. 682,82

Fuente: Elaboracién propia
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A continuacion se muestra el cronograma de pagos estimado.

Tabla 46. Cronograma de pagos

M Préstamo Amortizacién Intereses Cuota Saldo
©s Total Mensual 1,17% Mensual Préstamo
1 S/. 29.308 S/. 340 S/. 343 S/. 683 S/. 28.968
2 S/. 28.968 S/. 344 S/. 339 S/. 683 S/. 28.624
3 S/. 28.624 S/. 348 S/. 335 S/. 683 S/. 28.276
4 S/. 28.276 S/. 352 S/. 331 S/. 683 S/. 27.924
5 S/. 27.924 S/. 356 S/. 327 S/. 683 S/. 27.568
6 S/. 27.568 S/. 360 S/. 323 S/. 683 S/. 27.208
7 S/. 27.208 S/. 364 S/. 318 S/. 683 S/. 26.843
8 S/. 26.843 S/. 369 S/. 314 S/. 683 S/. 26.474
9 S/. 26.474 S/. 373 S/. 310 S/. 683 S/. 26.101
10 S/. 26.101 S/. 377 S/. 305 S/. 683 S/. 25.724
11 S/. 25.724 S/. 382 S/. 301 S/. 683 S/. 25.342
12 S/. 25.342 S/. 386 S/. 297 S/. 683 S/. 24.956
13 S/. 24.956 S/. 391 S/. 292 S/. 683 S/. 24.565
14 S/. 24.565 S/. 395 S/. 287 S/. 683 S/.24.170
15 S/. 24.170 S/. 400 S/. 283 S/. 683 S/. 23.769
16 S/. 23.769 S/. 405 S/. 278 S/. 683 S/. 23.365
17 S/. 23.365 S/. 409 S/. 273 S/. 683 S/. 22.955
18 S/. 22.955 S/. 414 S/. 269 S/. 683 S/. 22.541
19 S/. 22.541 S/. 419 S/. 264 S/. 683 S/.22.122

20 S/. 22.122 S/. 424 S/. 259 S/. 683 S/. 21.698
21 S/. 21.698 S/. 429 S/. 254 S/. 683 S/. 21.269
22 S/. 21.269 S/. 434 S/. 249 S/. 683 S/. 20.835
23 S/. 20.835 S/. 439 S/. 244 S/. 683 S/. 20.396
24 S/. 20.396 S/. 444 S/. 239 S/. 683 S/. 19.952
25 S/. 19.952 S/. 449 S/. 233 S/. 683 S/. 19.502
26 S/. 19.502 S/. 455 S/. 228 S/. 683 S/. 19.048
27 S/. 19.048 S/. 460 S/. 223 S/. 683 S/. 18.588
28 S/. 18.588 S/. 465 S/. 217 S/. 683 S/. 18.122
29 S/. 18.122 S/. 471 S/. 212 S/. 683 S/. 17.652
30 S/. 17.652 S/. 476 S/. 207 S/. 683 S/.17.175
31 S/.17.175 S/. 482 S/. 201 S/. 683 S/. 16.694
32 S/. 16.694 S/. 488 S/. 195 S/. 683 S/. 16.206
33 S/. 16.206 S/. 493 S/. 190 S/. 683 S/. 15.713
34 S/. 15.713 S/. 499 S/. 184 S/. 683 S/. 15.214
35 S/. 15.214 S/. 505 S/. 178 S/. 683 S/. 14.709
36 S/. 14.709 S/. 511 S/. 172 S/. 683 S/. 14.198
37 S/. 14.198 S/. 517 S/. 166 S/. 683 S/. 13.682
38 S/. 13.682 S/. 523 S/. 160 S/. 683 S/. 13.159
39 S/. 13.159 S/. 529 S/. 154 S/. 683 S/.12.630
40 S/. 12.630 S/. 535 S/. 148 S/. 683 S/. 12.095
41 S/. 12.095 S/. 541 S/. 142 S/. 683 S/. 11.554
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42 S/. 11.554 S/. 548 S/. 135 S/. 683 S/. 11.006

43 S/. 11.006 S/. 554 S/. 129 S/. 683 S/. 10.452
44 S/. 10.452 S/. 561 S/. 122 S/. 683 S/.9.891
45 S/.9.891 S/. 567 S/. 116 S/. 683 S/.9.324
46 S/.9.324 S/. 574 S/. 109 S/. 683 S/. 8.751
47 S/. 8.751 S/. 580 S/. 102 S/. 683 S/. 8.170
48 S/.8.170 S/. 587 S/. 96 S/. 683 S/. 7.583
49 S/. 7.583 S/. 594 S/. 89 S/. 683 S/. 6.989
50 S/. 6.989 S/. 601 S/. 82 S/. 683 S/. 6.388
51 S/. 6.388 S/. 608 S/. 75 S/. 683 S/.5.780
52 S/.5.780 S/. 615 S/. 68 S/. 683 S/.5.164
53 S/.5.164 S/. 622 S/. 60 S/. 683 S/. 4.542
54 S/. 4.542 S/. 630 S/. 53 S/. 683 S/.3.912
55 S/. 3.912 S/. 637 S/. 46 S/. 683 S/. 3.275
56 S/. 3.275 S/. 645 S/. 38 S/. 683 S/. 2.631
57 S/. 2.631 S/. 652 S/. 31 S/. 683 S/.1.979
58 S/.1.979 S/. 660 S/. 23 S/. 683 S/.1.319
59 S/.1.319 S/. 667 S/. 15 S/. 683 S/. 652

60 S/. 652 S/. 675 S/. 8 S/. 683 S/. -23

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 47. Cronograma de pagos anual

Cronograma de pago (anual)

Cuadro Resumen S/.

Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5 Total
S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Amortizacion 4.352,04 5.003,96 5.753,54 6.615,40 7.606,36 29.331,29
S/. S/. S/. S/. S/.
Intereses 3.841,82 3.189,90 2.440,32 1.578,46 S/. 587,50 11.638,00
Escudo S/.
Fiscal 1.037,29 S/. 861,27 S/. 634,48 S/. 410,40 S/. 152,75 S/. 3.096,20
S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Total 7.156,57 7.332,58 7.559,37 7.783,46 8.041,11 37.873,09

Fuente: Elaboracién propia

Capital y costo de oportunidad COK y Costo de capital promedio ponderado
WACC

Para hallar el costo de oportunidad, se calculd el porcentaje de deuda y de

patrimonio, seguido del costo de deuda (kd).
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Tabla 48. Porcentaje de deuda y patrimonio

Ano 0 Afio 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
S/.
29.307,8
Deuda 0 24.955,76 19.951,81 14.198,27 7.582,88 -23,48
S/.
68.718,1
Patrimonio 7 83.520,44 111.160,30 152.227,32 213.882,65 260.989,58
S/. S/. S/. S/. S/.
98.025,9 108.476,2 131.112,1 166.425,5 S/. 260.966,0
Total 7 1 0 9 221.465,53 9
%Deuda 29,90% 23,01% 15,22% 8,53% 3,42% -0,01%
%Patrimonio 70,10% 76,99% 84,78% 91,47% 96,58% 100,01%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 49. Analisis de costo de deuda

Ao Ano
Ao 1 2 Afio 3 4 Afio 5
Costo de la
deuda Kd 11% 11% 11% 11% 11%

Fuente: Elaboracién propia

Para realizar el célculo del Costo de Oportunidad (COK), se busco la siguiente

informacion:

Tasalibre de riesgo 3,32%

(Rf)
Rentabilidad de 10%
mercado
Riesgo pais -4%
Devaluacion 2%

También se calculd el beta apalancado, para hallar el beta del proyecto seguido del

costo de oportunidad.

Tabla 50. Resultado del costo de oportunidad proyectado

Afol Afo2 Afio3 Afo4 AR5

Beta proyecto 0,85 0,79 0,73 0,69 0,67
COK ddlares 4,97% 4,58% 4,21% 3,95% 3,77%
COK soles 7,07% 6,67% 6,30% 6,03% 5,85%

Fuente: Elaboracién propia

83



Luego de obtener el resultado del Costo de Oportunidad, se procedié a calcular el

Costo Promedio Ponderado (WACC), dando el siguiente resultado:

Tabla 51. Resultado del Costo Promedio Ponderado

Afol Afo2 ARo3 Afo4 ARo5
WACC 7.87% 7,26% 6,66% 6,18% 5,85%

Fuente: Elaboracién propia

10.3. Presupuesto base.

A continuacion, se detallaran los presupuestos requeridos en la elaboracion del
proyecto, cuya informacion se detalla en los capitulos anteriores.

10.3.1. Presupuesto de ventas.

Para la estimacion de ventas se trabajo en base a la estacionalidad de ventas de
productos de higiene personal del Boletin de Comercio Interno del Ministerio de
Produccién (2018), seguido a ello se buscé informacion de estudios anteriores los
cuales se detallan en capitulos anteriores, y obteniendo un precio de venta de
nuestros jabones a S/. 31,90 la unidad, precio estimado en base al costo unitario de

produccion.

Tabla 48. Inversion en capital de trabajo

PROGRAMA DE VENTAS - S/.

Tipos de venta 2020 2021 2022 2023 2024
S/. S/. S/. S/.
TOTAL CON IGV 161.166,4 S/. 211.812,9 254.175,4 305.010,5
6 184.185,14 1 9 9
S/. S/. S/. S/.
TOTAL SIN IGV 136.581,7 S/. 179.502,4 215.402,9 258.483,5
5 156.089,10 7 6 5

Fuente: Elaboraciéon propia

10.3.2. Presupuesto de produccion.
Dentro de presupuesto de produccién de Qhali Kay, se incluye los costos directos e
indirectos que permiten que sea posible la produccion, tales como los equipos y
materiales, mano de obra directa e indirecta y los costos indirectos de fabricacion,

detallados en la siguiente tabla.
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Tabla 49. Costo de produccién proyectada

Costo de produccion proyectado con IGV

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
I. Costos Directos S/94.852,14 S/101.434,31 S/110.016,46 S/123.175,75 S/194.646,90
MP S/50.632,14 S/57.214,31 S/65.796,46 S/78.955,75 S/94.746,90
MOD S/44.220,00 S/44.220,00 S/44.220,00 S/44.220,00 $/99.900,00
Il. Costos Indirectos S/61.757,54 S/61.757,54 S/61.757,54 S/61.757,54 S/61.757,54
CIF S/37.537,54 S/37.537,54 S/37.537,54 S/37.537,54 S/37.537,54
MOl S/24.220,00 S/24.220,00 S/24.220,00 S/24.220,00 S/24.220,00
Total costos con IGV S/156.609,67 S/163.191,85 S/171.774,00 S/184.933,29 S/256.404,44
Fuente: Elaboracion propia
10.3.3. Presupuesto de compras.
Se estimd un aproximado del presupuesto de compras para el primer afo, debido a
gue las ventas varian estacionalmente y en afios posteriores se da un crecimiento
de ventas, lo cual hace que la cantidad de compras de materia prima varie por mes
y por ao.
Tabla 50. Estimacion de materia prima requerida en el primer afio.
Aceite Soda
CANTIDAD qua des dg Aceite . caustic
TOTAL ionizada oliva de coco Esencias a Colorante
Galon Galén Galon Botella Bolsa Botella
(Un) (Un) (Un) (Un) (Un) (Un)
ENERO 2 5 1 2 1 6
FEBRERO 3 6 2 2 1 7
MARZO 2 5 1 2 1 6
ABRIL 3 6 2 2 1 7
MAYO 3 6 2 2 1 7
JUNIO 2 5 1 2 1 6
JULIO 2 5 1 2 1 6
AGOSTO 2 5 1 2 1 6
SEPTIEMBRE 2 5 1 2 1 6
OCTUBRE 3 6 2 2 1 7
NOVIEMBRE 3 7 2 3 1 7
DICIEMBRE 3 7 2 3 1 7
Botella
. Galon Galon Bolsa Botellade
Galon 5L 5L 5L deﬂioo de 5kg 500 ml
31 69 18 28 13 76

Fuente: Elaboracién propia
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10.3.4. Presupuesto de costo de produccién y de ventas.

Para la estimacion del costo de produccién y ventas, se calculd el costo de materia

prima requerida para cada tipo de jabdn, posterior a ello se calculd el porcentaje de

produccion de cada tipo de jabon en base a la encuesta realizada en la cual se

muestra el porcentaje de aceptacion de cada tipo de jabdn, detallado en capitulos

anteriores.

Tabla 51. Costo de materia prima para cada tipo de jabén

RELAJANTE 150 gr

Composicion del % de rango % de Cantidad Precio
producto de uso uso gr S/

Agua desionizada 15 - 20% 15 31 S/. 0,60
Aceite de oliva 50 - 100% 52 75 S/. 1,40
Aceite de coco 10 - 30% 13 20 S/. 0,90
Esencias

Geranio 0.2-2.5% 0,1 1,5 S/. 2,19
Menta 0,1 15 S/. 1,05
Soda caustica 5-10% 9 13 S/. 0,09
Colorante 0.01-1% 0,05 7.5 S/. 4,00
Empaque 1 S/.0,13
TOTAL S/. 10,36
DESINFECTANTE

150gr

Composicioén del % de rango % de Cantidad

producto de uso uso or Precio S/
Agua des ionizada 15 - 20% 15 31 S/. 0,60
Aceite de oliva 50 - 100% 52 75 S/. 1,40
Aceite de coco 10 - 30% 13 20 S/. 0,90
Esencias

Mufia 0.2 - 2.5% 0,1 15 S/.1,13
Eucalipto 0,1 15 S/.0,81
Soda caustica 5-10% 9 13 S/. 0,09
Colorante 0.01 -1% 0,05 7,5 S/. 4,00
Empaque 1 S/.0,13
TOTAL S/. 9,05
ROMANTICO 150 gr

Composicion del % de rango % de Cantidad

producto de uso uso or Precio S/
Agua desionizada 15 - 20% 15 31 S/. 0,60
Aceite de oliva 50 - 100% 52 75 S/. 1,40
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Aceite de coco 10 - 30% 13 20 S/. 0,90
Esencias

Palo de rosa 0.2 -25% 0,1 15 S/. 2,01
Palo santo 0,1 15 S/. 1,26
Soda caustica 5-10% 9 13 S/. 0,09
Colorante 0.01-1% 0,05 7,5 S/. 4,00
Empaque 1 S/.0,13
TOTAL S/. 10,39

Fuente: Elaboracion propia

Una vez estimado el costo de materia prima requerido en cada tipo de jabén se

procedi6 a identificar el costo por las ventas mensuales de cada afio proyectado.

Tabla 52. Porcentaje de ventas estimado por cada tipo de jabén

JABON ENCUESTA % VENTA
RELAJANTE 40%
DESINFECTANTE 35%
ROMANTICO 25%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 53. Presupuesto de materia prima por ventas proyectadas

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

ventas 2019 395 452 367 452 452 367 395 367 395 452 480 480
s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.

3.915,6 4.474,9 3.635,9 4.474,9 4.474,9 3.635,9 3.915,6 3.635,9 S/. 4.474,9 s/. s/.

Gasto MP 1 9 3 9 9 3 1 3 3.915,61 9 4.754,67 4.754,67
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.637,0 1.870,8 1.520,0 1.870,8 1.870,8 1.520,0 1.637,0 1.520,0 S/. 1.870,8 S/. S/.

Relajante 40% 2 8 9 8 8 9 2 9 1.637,02 8 1.987,81 1.987,81
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.251,9 1.430,7 1.162,4 1.430,7 1.430,7 1.162,4 1.251,9 1.162,4 S/. 1.430,7 s/. S/.

Desinfectante 35% 1 5 8 5 5 8 1 8 1.251,91 5 1.520,17 1.520,17
S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.026,6 1.173,3 s/. 1.173,3 1.173,3 S/. 1.026,6 S/. S/. 1.173,3 S/. S/.

Romantico 25% 9 6 953,36 6 6 953,36 9 953,36 1.026,69 6 1.246,70 1.246,70

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

ventas 2020 400 457 371 457 457 371 400 371 400 457 485 485
s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/. s/.

3.960,0 4.525,7 3.677,1 4.525,7 4.525,7 3.677,1 3.960,0 3.677,1 s/. 4.525,7 s/. s/.

Gasto MP 6 8 9 8 8 9 6 9 3.960,06 8 4.808,64 4.808,64
S/. S/. S/. s/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.655,6 1.892,1 1.537,3 1.892,1 1.892,1 1.537,3 1.655,6 1.537,3 S/. 1.892,1 s/. S/.

Relajante 40% 0 1 4 1 1 4 0 4 1.655,60 1 2.010,37 2.010,37
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.266,1 1.446,9 1.175,6 1.446,9 1.446,9 1.175,6 1.266,1 1.175,6 S/. 1.446,9 S/. S/.

Desinfectante 35% 1 9 8 9 9 8 1 8 1.266,11 9 1.537,43 1.537,43
S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.038,3 1.186,6 S/. 1.186,6 1.186,6 S/. 1.038,3 S/. S/. 1.186,6 S/. S/.

Romantico 25% 4 8 964,18 8 8 964,18 4 964,18 1.038,34 8 1.260,85 1.260,85

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

ventas 2021 452 516 419 516 516 419 452 419 452 516 548 548

Gasto MP S/. S/. S/. s/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
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4.474,8 5.114,1 4.155,2 5.114,1 5.114,1 4.155,2 4.474,8 4.155,2 4.474,86 5.114,1 5.433,76 5.433,76
6 3 3 3 3 3 6 3 3
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.870,8 2.138,0 1.737,1 2.138,0 2.138,0 1.737,1 1.870,8 1.737,1 S/. 2.138,0 S/. S/.

Relajante 40% 2 8 9 8 8 9 2 9 1.870,82 8 2.271,71 2.271,71
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.430,7 1.635,1 1.328,5 1.635,1 1.635,1 1.328,5 1.430,7 1.328,5 S/. 1.635,1 S/. S/.

Desinfectante 35% 1 0 2 0 0 2 1 2 1.430,71 0 1.737,29 1.737,29
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.173,3 1.340,9 1.089,5 1.340,9 1.340,9 1.089,5 1.173,3 1.089,5 S/. 1.340,9 S/. S/.

Romantico 25% 3 5 2 5 5 2 3 2 1.173,33 5 1.424,76 1.424,76

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

ventas 2022 519 594 482 594 594 482 519 482 519 594 631 631
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

5.146,0 5.881,2 4.778,5 5.881,2 5.881,2 4.778,5 5.146,0 4.778,5 S/. 5.881,2 S/. S/.

Gasto MP 9 5 1 5 5 1 9 1 5.146,09 5 6.248,83 6.248,83
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

2.151,4 2.458,8 1.997,7 2.458,8 2.458,8 1.997,7 2.151,4 1.997,7 S/. 2.458,8 S/. S/.

Relajante 40% 5 0 7 0 0 7 5 7 2.151,45 0 2.612,47 2.612,47
S/. S/. S/. S/. s/. s/. S/. S/. S/.

1.645,3 1.880,3 1.527,7 1.880,3 1.880,3 1.527,7 1.645,3 1.527,7 S/. 1.880,3 S/. S/.

Desinfectante 35% 2 6 9 6 6 9 2 9 1.645,32 6 1.997,88 1.997,88
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.349,3 1.542,0 1.252,9 1.542,0 1.542,0 1.252,9 1.349,3 1.252,9 S/. 1.542,0 S/. S/.

Romantico 25% 3 9 5 9 9 5 3 5 1.349,33 9 1.638,47 1.638,47

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

ventas 2023 623 712 579 712 712 579 623 579 623 712 757 757
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

6.175,3 7.057,5 5.734,2 7.057,5 7.057,5 5.734,2 6.175,3 5.734,2 S/. 7.057,5 S/. S/.

Gasto MP 1 0 2 0 0 2 1 2 6.175,31 0 7.498,59 7.498,59
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

2.581,7 2.950,5 2.397,3 2.950,5 2.950,5 2.397,3 2.581,7 2.397,3 S/. 2.950,5 S/. S/.

Relajante 40% 4 6 3 6 6 3 4 3 2.581,74 6 3.134,97 3.134,97

Desinfectante 35% S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
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1.974,3 2.256,4 1.833,3 2.256,4 2.256,4 1.833,3 1.974,3 1.833,3 1.974,38 2.256,4 2.397,46 2.397,46
8 3 5 3 3 5 8 5 3
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.619,1 1.850,5 1.503,5 1.850,5 1.850,5 1.503,5 1.619,1 1.503,5 S/. 1.850,5 S/. S/.

Romantico 25% 9 1 4 1 1 4 9 4 1.619,19 1 1.966,16 1.966,16

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

ventas 2024 748 855 694 855 855 694 748 694 748 855 908 908
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

7.410,3 8.469,0 6.881,0 8.469,0 8.469,0 6.881,0 7.410,3 6.881,0 S/. 8.469,0 S/. S/.

Gasto MP 7 0 6 0 0 6 7 6 7.410,37 0 8.998,31 8.998,31
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

3.098,0 3.540,6 2.876,7 3.540,6 3.540,6 2.876,7 3.098,0 2.876,7 S/. 3.540,6 S/. S/.

Relajante 40% 8 7 9 7 7 9 8 9 3.098,08 7 3.761,96 3.761,96
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

2.369,2 2.707,7 2.200,0 2.707,7 2.707,7 2.200,0 2.369,2 2.200,0 S/. 2.707,7 S/. S/.

Desinfectante 35% 6 2 2 2 2 2 6 2 2.369,26 2 2.876,95 2.876,95
S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.

1.943,0 2.220,6 1.804,2 2.220,6 2.220,6 1.804,2 1.943,0 1.804,2 S/. 2.220,6 S/. S/.

Romantico 25% 3 1 4 1 1 4 3 4 1.943,03 1 2.359,40 2.359,40

Fuente Elaboracién propia
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10.3.2. Presupuesto de gastos administrativos.

A continuacion, se detalla los gastos administrativos necesarios, con respecto a

los servicios basicos y el alquiler, se considerdé un 30% de estos para la parte

administrativa.

Tabla 54. Gastos administrativos

Concepto Clasificacion Gasto
mensual

Luz Variable S/. 57,00
Agua Variable S/. 33,00
Duo Movistar Fijo S/. 79,00
Alquiler Fijo S/. 660,00
Jefe de produccion y ventas Fijo S/. 1.985,00
Materiales administrativos Variable S/. 300,00
Inmobiliario Unico S/.2.117,30

Total S/. 3.114,00

Fuente: Elaboracion propia

10.3.3. Presupuestos de marketing y ventas.

Los presupuestos de marketing y ventas se basan principalmente en la

fidelizacion de los consumidores; a través de la participacion en Ecomarkets se

explicaran los beneficios de los productos, se brindaran pequefias muestras y se

dard a conocer la marca y las paginas publicitarias, debido a que se trata de una

nueva marca en el mercado.

Tabla 55. Presupuesto de marketing y ventas

Concepto Clasificacion Gasto mensual
Combustible Fijo S/. 300,00
SOAT Pacifico Fijo S/. 79,00
Participacion en Ecomarkets Fijo S/. 950,00
Merchandising (pines, lapiceros) Fijo S/. 200,00
Vendedores Fijo S/. 166,67
Asistente de Marketing y disefio
publicitario Fijo S/. 1.159,00
Materia prima de muestras Variable S/. 50,17
Registro de nombre comercial Unico 534,99
Total S/. 3.439,82

Fuente: Elaboracién propia
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Debido a que se trata de una microempresa de jabones artesanales, al tener
ingresos mensuales reducidos, se busco la opcidon de contar con un asistente de

marketing y disefio publicitario.

10.3.4. Presupuesto de gastos financieros
Con respecto a los gastos financieros, Qhali Kay, cuenta con gastos desde su
primer afio correspondientes al pago de la deuda con la entidad bancaria

Pichincha, cuyos detalles se mencionaron anteriormente.

10.4. Presupuestos de resultados.

10.4.1. Estado de ganancias y pérdidas proyectadas.

De acuerdo al Régimen MYPES tributario, nos corresponde un impuesto a la
renta de 29,5%, a continuacién, se muestra un estado de ganancias y pérdidas
sin gastos financieros, los cuales reflejarian un aproximado de la utilidad neta

percibida una vez saldada la deuda bancaria.

Tabla 56. Estado de ganancias y pérdidas sin gastos financieros

Estado de Gananciasy Pérdidas

Descripcion 1 2 3 4 5
S/. S/. S/. S/. S/.
Ingresos 159.393,63 184.185,14 211.812,91 254.175,49 305.010,59
Costo MP S/. 50.632,14 S/.57.214,31 S/. 65.796,46 S/. 78.955,75 S/. 94.746,90
Costo MOD S/. 44.220,00 S/. 44.220,00 S/. 44.220,00 S/. 44.220,00 S/. 99.900,00
CIF S/. 37.537,54 S/. 37.537,54 S/. 37.537,54 S/. 37.537,54 S/. 37.537,54
Utilidad Bruta S/. 27.003,96 S/. 45.213,29 S/. 64.258,91 S/. 93.462,20 S/.72.826,15
Gasto
administracion S/.3.114,00 S/. 3.114,00 S/. 3.114,00 S/.3.114,00 S/. 3.114,00
Gasto Venta S/. 2.893,82 S/.2.893,82 S/. 2.893,82 S/. 2.893,82 S/. 2.893,82
Utilidad Operativa S/. 20.996,13 S/. 39.205,47 S/. 58.251,09 S/. 87.454,38 S/. 66.818,33
Impuesto a la renta
(29,5) S/. 6.193,86 S/.11.565,61 S/.17.184,07 S/. 25.799,04 S/.19.711,41
Utilidad neta S/.14.802,27 S/. 27.639,85 S/. 41.067,02 S/. 61.655,34 S/. 47.106,92

Fuente: Elaboracién propia
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10.4.2. Balance General

Activo Pasivos
Activo Corriente Pasivo Corriente
Efectivoy equivalente S/.
de efectivo 161.166,46 Deudafinanciera S/.29.307,80
Cuentas porcobrar
comerciales S/.0,00 Remuneraciones S/.84.648,00
Otras cuentas por
cobrar S/. 23,48 otras cuentas por pagar S/.68.996,37
S/.
Total activo corriente 161.189,94 Tributos por pagar S/.6.193,86
Activo no corriente Total pasivo corriente S/.189.146,03
IME S/.74.657,53 Pasivo no corriente
Suministros S/. 488,00 Patrimonio
Capital social S/.47.189,44
Total activos no
corrientes S/.75.145,53 Total patrimonio S/.47.189,44
S/.
Total activos 236.335,47 Total pasivo y patrimonio S/. 236.335,47

Fuente: Elaboracién propia

10.4.3. Flujo de caja proyectada.

Tabla 57. Flujo de caja proyectado

Descripcion Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
S/. S/. S/. S/. S/.
Ingresos porventas 161.166,4 159.393,6 184.185,1 211.812,9 254.175,4
(efectivo) 6 3 4 1 9
S/. S/. Sl. S/. S/.
161.166,4 159.393,6 184.185,1 211.8129 254.175,4
Ingresos por Totales - 6 3 4 1 9
Inversion en activos S/
fijos 48.846,34
Inversiéon en activos
intangibles S/.1.990,19
S/
Capital de trabajo 47.189,44
Comprade MP S/. S/. S/. S/. S/
(efectivo) 50.632,14 57.214,31 65.796,46 78.955,75 94.746,90
S/. S/. S/. S/. S/
MOD 44.220,00 44.220,00 44.220,00 44.220,00 99.900,00
S/.
CIF 37.537,54
S/. S/. S/. S/. S/
Gastos administrativos 3.114,00 3.114,00 3.114,00 3.114,00 3.114,00
S/. S/. Sl. S/. S/.
Gastos de Venta 2.893,82 2.893,82 2.893,82 2.893,82 2.893,82
Impuesto Sobre la S/. SI. SI. S/ SI.
Renta 6.193,86 11.565,61 17.184,07 25.799,04 19.711,41
S/. S/. S/. S/. S/.
S/. 144591,3 119.007,7 133.208,3 154.982,6 220.366,1
Egresos 98.025,97 6 5 6 2 3
Hujo de Caja S/. - Sl. SI. SI. SI. S/.
Econ6émico 98.025,97 16.575,10 40.385,88 50.976,79 56.830,29 33.809,36
Préstamo S/
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29.307,80

S/. S/. S/. S/ SI.

Amortizacion 4.352,04 5.003,96 5.753,54 6.615,40 7.606,36
S/. S/. S/. S/

Intereses 3.841,82 3.189,90 2.440,32 1.578,46 S/. 587,50

S/.

Escudo Fiscal 1.037,29 S/. 861,27 S/. 634,48 S/. 410,40 S/. 152,75

Hujo de Caja S/. - S/. SI. SI. S/. S/.

Financiero 68.718,17 7.343,96 31.330,75 42.148,45 48.226,04 25.462,75

11.

Fuente: Elaboracién propia

EVALUACION ECONOMICO-FINANCIERA.

114. VAN YTIR

El célculo del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), se

procedio a calcular mediante el Excel, obteniendo como resultado:

Tabla 58. Calculo de VAN y TIR

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujo de Caja

Financiero -68718,16982 7343,956923 31330,75125 42148,44516 48226,03705 25462,75459
VAN S/.55.751,52
TIR 29%

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo a los resultados obtenidos el proyecto es rentable debido a que el VAN

y el TIR se obtuvo resultados positivos.

12.

CONCLUSIONES.

Qhali Kay S.A.C microempresa productora y comercializadora de jabones
ecolégicos busca dar un valor agregado a las plantas aromaticas y
curativas insertandolas al mercado mediante jabones, que van dirigidos al
publico objetivo del nivel socioeconémico Ay B.

Luego de evaluar la segmentacion del mercado, se concluyé que el
publico objetivo se encuentra principalmente en las zonas 6 y 7 de Lima
Metropolitana.

Al desarrollar la matriz de Leopold se identificd los impactos negativos no
son significativos, y se dan de manera puntual.

En base a los resultados alcanzados en el andlisis financiero, se concluye

que el proyecto es viable debido a que se recupera a partir del 2do afio y
se obtiene un VAN y un TIR positivos.
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13. RECOMENDACIONES.

e Es importante que la empresa realice innovaciones con los productos asi
poder mantener el estandar de calidad del producto y la marca.

e Es recomendable seguir con el estudio de mercado, para variar nuevas
tendencias de produccion.

e Para qué el producto sea natural, debe contener al menos 70% de
materia prima natural.

e Para detallar el Marketing Mix es recomendable considerar el estudio de
mercado que realizd previamente, para de esa manera lograr determinar
los medios y estrategias adecuadas para llegar a nuestro publico objetivo.

e Es recomendable que el nombre del producto sea facil de pronunciar para
el consumidor, esto permite que el producto quede en el consumidor y
sea mas reconocido y recomendando a otras personas.

e Es recomendable evaluar adecuadamente cada proceso que se va a
realizar para la elaboracion de los productos, porque permitird identificar
los impactos positivos 0 negativos que va a generar a cualquiera de los

aspectos, ya sea: social, econémico y/o medio ambiental.
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15.

ANEXOS.

Anexo 1. Caracteristicas de plantas medicinales y aromaticas

Item Nombre cientifico
Geranio Pelargonium Geraniedoneas
Menta Mentha piperita
Mufia Minthostachys molis
Eucalipto Eucaliptus globulus Myrtaceae
Palo de rosa Burseabgraveolrns Burseraceae
Palo santo Aniba rosaedora Lauraceae
Fuente: EOP

Anexo 2. Modelo de encuesta

Pregunta 1. ¢ Usted ha usado o usaria jabdn ecolégico?

o Si
o No

Pregunta 2. Género

o Femenino

o Masculino

Pregunta 3. ¢ En qué distrito reside actualmente?

o Elegir el distrito

Pregunta 4. ¢ En qué rango de edad se encuentra?

o 18a 25 afios
o 25a30afios
o 30a 35afios
o 40a 45 afos

o 45amas

Pregunta 5. Nivel educativo

o Secundariacompleta

o Superior no universitariaincompleta
o Superior universitaria completa

o Superior universitariaincompleta

o Superior universitaria completa

o Postgrado universitario
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Pregunta 6. ¢ Cual es su nivel de ingreso mensual?

o Menor as/ 15000

o Entre S/. 1500 - S/. 2500
o Entre S/. 2500 - S/. 3500
o Entre S/. 3500 - S/. 4500
o Mas de S/. 5500

Pregunta 7. ;,Qué opinion tiene acerca de los jabones ecoldgicos?

o Buena
o Mala
o Nolose

Pregunta 8. ¢ Con qué frecuencia compra o compraria los jabones ecolégicos?

o 1lvez al mes
o Cada3 meses
o Cada6 meses

o 1lvezal aio

Pregunta 9. ¢(Qué factor es mas determinante en su decision de compra de
ecolégicos?

o Calidad

o Disefio

o Precio

o Beneficios parala piel
o Aromas naturales

o Estade moda

Pregunta 10. De existir una linea de jabones ecologicos de uso corporal a base d
medicinales y aromaticas ¢Ud. estaria dispuesto a comprarlo?

o Si

o No

Pregunta 11. ¢ Queé tipo de jabon ecoldgico preferiria?

o Relajante (Mufia + Lavanda)

o Equilibrio (Mufia + Geranio)

o Roméntico (Geranio + Té verde)

o Suefio profundo (Hinojo + Jazmin)

o Desinfectante (Geranio + Pino)

o Energizante (Toronjil + Clavo de olor)
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o Desestresante (Toronjil + Romero)
o Invierno (Mufia + Eucalipto)
o Bienestar (Geranio + Rosa)

Pregunta 12. ¢ En qué presentacion le gustaria comprar los jabones ecolédgicos cor

o Jabén en barra
o Jabon en liquido

Pregunta 13. ¢ Cudl es la forma de presentacion de su preferencia?

o Barrade jabon individual
o Setde 3jabones
o Setde 6jabones

Pregunta 14. ¢ Donde le gustaria adquirir el producto?

o Tiendas por departamento
o Farmacias

o Ferias ecoldgicas

o Compras online

o Supermercado

o Tiendas especializadas

Pregunta 15. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por los jabones ecoldgicos corpori

o S/10-15
o S/15-20
o S/20-25
o S/25amas

Pregunta 16. Si el producto fuera de su agrado ¢ Con qué frecuencia lo compraria?

o 1lvez al mes
o Cada3 meses
o Cadab6 meses

o 1lvezal aino

Fuente: Elaboracion propia
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‘:’ 4 Essential Oils Peru Cotfeadon
200219
Rui: 2
Telet: {D1)736 22 345
Email: ventas@eoppens com / consult e opperu.oom
Aceites Esenciales 100% puros, naturakes y sin aditivos quimioos.
Contacto Emiail Fecha Telf.
Bliga. Georgette Callingos geallirgos @wopperu.com B2 201 S 961 7EA345
item Descripcidn Cantidad | Unidad | PVinciGv | PVsinicv
1 Aredte Esendal &rraydn 250mil LT L of. 000
X Areite Esendal Bergamota 250mi %/, 614,59 5. 0on
£ Areite Esendal Canela 250mi L. 441 FF . 006
4 Arerte Esendal Cedra 250mi £, 6E9.99 S 0on
& Areite Esendal Clave de olor 250mi ) 34113 . 006
[ Arerte Esendal Enebro 250mi %, 512.8% TG
T Areite Esendal Euabpta 250mil L) WA 2R 5. OO0
& Areite Esendal Geranio 250mi L TR 9 5. 000
L] Areite Esendal Heerba Buena 250mi 4. 418 2% 5. 0O6
10 Areite Esendal Meerba Luisa 250mi L n4pe 5. 000
11 Aceite Esendal Hinojo 250mi L. 459 5% 5. 0on
12 Areite Esendal Jengibre 250mi i BET.A% TG
13 Aceite Esendal Lavanda 2Z0mil o). 63174 of. 000
14 Arerte Esendal Limdn 250mi L ¥rar TG
15 Aceite Esencal Menka 2Z0mil L. 348 88 of. 000
16 Areite Esendal Malle 250mil L A28 5. 000
17 Acerte Esendal Mufa 250mi . 374.72 5. 000
18 Areite Esendal Narang 250mil L X8 g2 5. OOn
19 Areite Esendal Orégano 250mi 5. 000
] Areste Esendal Palmarasa 250mil % 53380 of. 000
n Aceite Esendal Palo de Rasa 2Z0mil L) 65972 of. 000
2 Areste Esendal Palo Sarta 250mil L. 40 5% of. 000
3 Areite Esendal Romero 250mi £/, 191,53 5. 000
24 Areste Esendal Tea Tree 250mil L. 426 B2 of. 000
Pl Acerte Exendal Tomallo 250mi 7. 13288 5. 000
FI] Areite Esendal Toronga 250mi % 18099 5. 000
TOTAL a
Sub - total
1. Los precios incluyen 1GW 1GY [18%)
2. Imformacitn de Pago: Cuenta contiente delivery
BBVA Continentalk 0011 0791 010000 0859 TOTAL
Cta Interbancaria CO1: 01179 1000 10000 085913

Anexo 3. Cotizacion de las esencias naturales

Fuente: EOP
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Anexo 4. Elaboraciéon de minuta o Acto Constitutivo

MINISTERIO DE LA PRODUCCION

Servicios :

Orientacion :

Tramite :

Costo :

Requisitos :

Requiere Cita :

Elaboracian de Minuta o Acto Constitutivo

No

Si

Gratuito

1. Reserva de nombre de la Empresa tramitado en Registros Pablicos (realizar el tramite de Constitucion antes de 5 dias de su vencimiento).

2. Dos copias del DNI (actualizado, vigente y sin deuda en ONPE), carnet de extranjeria o Pasaporte con autorizacion para firmar contratos (vigente) de
los intervinientes. En caso de ser casado debe presentar 2 copias del DNI del canyuge.

3. En caso de ser soltero (a), traer el Certificado Negativo de Unidn de Hecho emitido por Registros Pablicos, cuya antigiiedad no debe de ser mayor a
15 dias.

4. En caso de ser mayor a 70 afios, presentar certificado médico expedido por un Psiquiztra o Neurdlogo de MINSA o ESSALUD, que sefiale que la
persona estd en Plena uso de sus facultades mentales.

5. En caso de tener discapacidad, presentar copia simple de DNI del Testigo a Ruego (sujeta a posterior evaluacion por parte de la Notaria)

6. El Objeto Social de la empresa, el cual debe ser presentado en USB (en Word, tamafio Arial 12 e interlineado 1.5) e impreso (maxima una cara).

7. Aporte de Capital Social, valor minimo 5/. 1,000 y maximo 5/. 28,000.

- Bienes |Presentarlo impreso y en USE (Excel) detallando marca, modelo, serie y valor del bien. Se utilizara el valor referencial actual. No se aceptan
wehiculos, i mercaderias o i

- Dinero (Traer efectivo para ser depositado en Beo. de la Macian)

Nota: Entre conyuges no pueden ser socios, sahvo mediante Separacion de Patrimonio inscrito en Registro Poblicos. En ese caso, traer el documenta
cuya antigledad no debe ser mayor a 15 dias.

* Tiempo promedio para el Acto Constitutivo 45 minutos.

* Las modalidades empresariales son: ELR.L,SRL, 5SAC 05A

* Pago por derecho notarial y registral oscila entre /. 250y 5/, 330.

Mo

Informacién de Charlas

Si

No

Gratuito

Ninguno

No

Oriantacion en Ampliacion de Poderes

Si

No

Gratito

Ninguno

Na

Orientacion en Apertura de Negocios

Si

No

Gratuito

Ninguno

No

(Orientaciin an Consfitucién da A

Si

No

Gratuito

Ninguno

No

(Orientaciin an Modificacidn de Estatutos

Si

No

Gratito

Ninguno

Na

Fuente: Produce

Anexo 5. Solicitud de Reserva de Nombre

SOLICITUDES == Solicitud de Inscripcion >> Reserva de Preferencia Registral

RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA PARA (seleccionar el que corresponda)

-

Constitucion Maodificacion de Estatuto

DENOMINACION o RAZON SOCIAL cuya reserva solicita
Denominacion Razaon Social

TIPO DE PERSONA JURIDICA

Seleccionar v
DOMICILID DE LA PERSONA JURIDICA
Departamento Seleccionar v Provincia Seleccionar ¥

Paso1de 3

Tener en cuenta que =i el pago no lo hace en linea, tendra que realizarlo en |3 oficina correspondiente al

departamento v provincia que elija

Fuente: Sunarp
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Anexo 6. Solicitud de Registro de Marca de Producto o Servicio

Presidencia
del Consejo de Ministros

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA DE PRODUCTO ! SERVICIO ¥/O MULTICLASE

1. DATOS DEL SOLICITANTE DN' de Solicitantes (En cacc de cer méc d¢ 1 colloitants llener &l anexo A
por oada solloitants ndisional)
|:| FERSONA JURIDICA

I:I PERSONA MNATURAL

[*) imarzun de correaonderg
Micro [ ] Pequefia L] Mediana (] oOtra:

Nombre o Denominacion ! Razon Social iconforma aparece en su decumanits da identidad o de constitucian )

Documento de ldentidad | ary llenar segin correspondal:
Macionalidad ! Pais de Constitucion: Peraona Matural:oe|_| c.E | _|PasaporTE[ ] | Persona Juridcas Ruc] |

Representante Legal (Llenado ghligatorio en caso de ser Persona Junidica):

Domicilic para envio de notificaciones en el Peru
Direccion:

Distrito: Provincia: Departamento:
Referencias de domicilio:

En caso de contar con el servicio de casilla electronica, indicar el nimero de
usuario de cuenta (previa suscripcion de contrato en www.indecopigob.pe] | Mimero de teléfono fijo yo celular
De lenar este campo, iodes les nofficaciones serén anviadas 6 esta casla

2. INFORMACION REFERENTE AL PODER DE REPRESENTACION (marcar la opeion de corresponder):

{Dm tener el solcitants un documento de poder privada, 56 consderard como danominackin del solicianie o safalado an al encabezado
del documento de poder: an ceso da banar una partida regisiral, 86 Inmerd la denominackin que consta en dicha partida)

[J %eadjunta documentacién que acredita representacion.

Documentacion que acredita representacion ha sido presentada en el expediente N°:
| Este sxpadiente no debe tener una antigliedad mayor de 05 afos, conforme a ke establecidoen el articulo 40 dela Lay N° 2T444)

I:lﬂaj-n declaracion jurada informo que |a facultad de representacion se encuentrainscrita ante Sunarp, en la Partida
registral N* Asiento N*

2. PAGO DE TASA ADMINISTRATIVA (Mo llenar =i adjunta voucher)

N* de comprobante Fecha de pago

4. PRIORIDAD EXTRANJERA (marcarla opcion de corresponder):
| I:l Marcar este recuadro sirzivindica Prioridad Exranjera (Llenar ANEXO C)

5. INTERES REAL PARA OFOSICION ANDINA {llenar solo de ser el caso):

5.1 Bsla sobcilud 56 prasanta pera acreditar elinterds real de la aposicidn fommulada en allos) Expedianteds ) N 5.2 Clage(a)

{*] De acuerdo con el 0.5 013-2013-PRODUCE serd considerada como micro empresa, aquella que banga venles enuales no mayor a las 150
ULT. pequefia empresa, aquela que tenga ventas anuakes no menor a s 150 LILT, ni mayar a las 1700 ULT y medana empre sa, aquels qua
tenga vantas anuales nomenor a las 1700 LLLT, ni mayor a les 2300 ULT

INETITUTO NACONAL DE DEFENSA DE L4 COMPETEN(TA ¥ IE L4 PROTECCIGN DE L4 FROPEDAD INTELECTUAL
Calle D= lsFross 102, 58n BD'_'n. Lima 82 - Perd Taif: 224 TE00

E-mail: ssmsorfayirtusldss E-innemp'gn:.:: J\Wabe m.mm,p:
F-MAR-0303
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6 DATOS RELATIVOS A LA MARCA A REGISTRAR

B.1. Tipo de Marca: .2 En caso de haber marcado la | B3, Reproduccion del Signo

opeion DENOMINATIVA,
D Denominativa |compuesio sdlo por escriba la denominacion 3 | En caso de haber marcado la opeion
palabras yiondireros) solicitar DEMOMINATIVA CON GRAFA,
D Denominativa con grafia MIETA, Fﬂm:l'l\".ﬂ. 4]
[eompuesla por una o mas palsbine con THI:IIEHSFHH.L insertar la
i Bpo de elra parhcular, con o sin I'l-pl'ﬂﬁ.lﬂ:lll de la marca.

calor)

Mixta (combinacion de palabras y
ehmenlos graficos)

D Tridmmensional |onstiulda por
envases uotras formas, visas de odas
sus dngulos ) B pugiers s e DOpia flsl del milcmo logotipo
o como  |goos dedSiivcEcocioobog Hformato
sugardns JPG o TIFF, & 300 dpi y Dondes ande 1 &
3 piweim)

So cormderardn o8 colores QU BB aprecian en @
'ECILCCEN  @djunla, SEWO COMRPHECEn a0

0

Fegurativa {compuesis sdko poruna o
mis figuras, con o sin coloras}

|:| Ortros:

ol b At o padade
_—
NO I:l

64 Precise = desea proteger el color o colores como parte de la Marca: k1) |:|
{en casode MO MARCAR alguna opeion. y de contener el signo algun color, se protegeran estos conforme aparecen enla
reproduccion adjuntads)

6.3. LISTA DE PRODUCTOS YO SERVICIOS (De sobcilar una marca mulliclass, debard pager ura lasa de ramilacion por cada
clase en I que solcita el regietro. Asimiamo, es responsablidad del usuark la correcta inclusidn de los productos yio servicios en la
liciud y su postercr varilicacion en la Gaceala ekecindnca del indaecap)

Clase Productos yo servicios (sesugers consuliar la lsla de producios y serviciosde b Clasificacian de bica enol

buseador PERUANZADD que s e wsnits disponibls en s paging w el del ndes

De mo ser suficient2 el espacio anterior, indicar las clases, productos yio servicios adicionales en el ANEXD B

7. FIEMA DEL SOLICITANTE O DEL REFPRESENTANTE, DOE SER EL CASO
Firma
[conforme aparece en su documenio de Hombre y'o calidad del firmante
ideniidad})

IMPORTANTE: Toda informacicn consignads en esta soliciud s considera clerta, en atancidn al Pincipio de presuncian de veracklad
recomnacida en @ Texio Unico Ordenado de la Ley N 27444, Ley del Procedimiznta Administrativo General, la mema que astard sujeta a
Tiscaliracion pos erior.

EXAMBN DE FORMA: Deniro dé los quince (15) dias habiles conlados a partir de ka Techa de presentacion de la solicibud, la Dreccion verilices
il misre curmple con iodos los regquisios previsios enlos arliculos 50y 51 del Decrelo Legiskstivo 1075

Sila soliciiud conliens lodos los requisilos, b Direceidn emilird la cornespondiente orden de publicacion.

PLAZODEL PROCHNMIENTO:180 diss habies contados desde o dia siguiente de s presentacion de ks solicilud de regsiro

En complmianio de lo dspuesio por la Lay W 29733, Ley de proleccion da Dalos Personales, e informemos que los detos parsonalkes que
usied nos proporcions saran uliizados yio ratados por el ndecopl (por 51 mismo o a ravds da tercerns ), 85 Mcka v Unicamenta para adminis rar
&l sistama de promocin, regiiro y prateccidn de derechas de propladad intalactusl (signos distintvos, invencliones v nuevas ecnologis, ¥
derecho de aulor) en sede administraliva, asi com, de ser el caso, para s aclividades vinculadas con e regisiro de usuarics del sistera de
patenies, pudiendo ser incorporados enun banco de datos personales de tiularidad del ndecopi

Se informa que & Indecopi podria compartir yio wsar yio almacenar yio ransferr su informacion a terceras personas, estrctamente con el
objetvo de realizar las actividades anies mencionadas

Usied podra sjencer, cuando cormesponda, sus derschos de informaciin, acceso, reclilicadon, cancelacidn y opesicion de sus datos persaomales
en cualguiesr momenio, alraves de ks mesas de parles de las oficinas del indecopi

INSTITUTD N4ONAL OF DEFENSA DE 4 COMPETEN(TA VIE L4 PROTECCON DE L4 PROPEDR I INTELECTEWME
Calle Dl Frosa 104, SanBorp, Lima 44 - Pl Talf: 224 TEGD

E-meil: asesanewirtuslidsd E'im::m-pis;nh.n: ¥ Web: m,nn:mp_.agn,p:

F-hiaR-0303

Fuente: Indecopi
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Anexo 7. Formato de Licencia de Funcionamiento D.D: 046-2017-PCM
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Lboenc kaid e F | ems &, 7.5 solo o bones 1L 0 yEI) Dtk Py Casifiss @ fn gestil ssanc
I ndeterminada 6 Cambicdencmin.cnombr e Cmerc periana jundca
2 Temparal 7 o de actvdidades
3 Cedonaris 3 Tranderenca de lioenda [Wota Wemn: 2indicar penods, Findicr - L. Frindpd, 5 77
4 mr@dy galda y omrodemental 9 s icar MU LC, 6 indcar W UC y mombre of B mesa
5 Dugicsa dercmiracin o rombre comercial & indes BT LE §

aEar copia o o wo. 9 |

M DATOS DEL 50 L0 TN TE

Ap o5 i Mo bress f Racdn social

R CE TR g T oares St E

fow ) I Oitrnos H“MEHM | Oitros Diststo y Prowin ka

WIDATDS DEL REPRESENTANTE LEGAL O AP ODERADD

W Partids Bectminics y Asierto de bucripodn SUNMARP jde

s g

W DATOS DL ESTABL BOMIENTO

Cidigo Q™ Ghrof5 Fungibn = Zoniie™ | ATH" |

Mo e sncidn Saescho sl | de oornesp ond

iclad que clarga C Do in agicin ol Baaniio Fancha che asiia s disin de
o bre comenc il Croguin de wbie scidn geo grifecs

Zor y Se ctar = Fha i e oS acko

: — ) O

Declarg (00 CORRTEFOMD DR A ARCH B X)
Cumni erzn poder sy fcien e viganke para sciuar como e B e sl de laparsmnas juridics conduciom (sl S m et vem e, de b perwna nefurel que repreen e

'E e f abke cimbe g cumpl e con | condicignes de segunidad edf cadones y me omens a b inggecddn Témica que oormeganda en funcidn al rie sge, de confarmidad oo la kegidacdn
cabie

B s ac o o gl o | ot i 7 gl i i i ol e o Co | prevans o la iy

(1 21 RS A S | WPga e yashoy hab iRt por @l ook profiional com s pon A e (00 ol cane 4w ricos el ac o dos con la @l

ENga CoNGUMienae O¢ que B presenne A CKIN JUr 303 ¥ G000 Me macan e a3 TEICHH oS Y. = T BTOROTCOTaie NAEGTTacon, GoCaTIeniT, T e & o]

el ara cicnan. qua nocommpanden 4 b verdad, 18 ma agdicanin by ncionm sdminkie v y proa ke commpandie e, declardndoas la muldad da (s learcia o sufod mcidn cforgada. Aamima,
o & n [ o

e e L L = e
Fasthac

Fanma de anvie | Repr ante begal | Apx
Bdown ety A el ok

Lt

WVERIAICADION D E RESSO | Para ser lenado por el calficdor designadn de L m un boipalidad |*

Dmmq-unqu C]mnupmu!n C]I‘l![llﬂ':.ﬂm C]ns:uupum-,-m

o mitres y Apellicios:

Firma y mic del califcador municigal
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Fuente: Municipalidad Distrital de ATE
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Anexo 8. Estructura socioeconémica de la poblacion por zonas geograficas

1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo. 1,309.3 124 0.0 146 39.7 36.6 9.1
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras. 13183 125 21 283 476 199 2.1
3 San Juan de Lurigancho. 1,157.6 109 1.1 21.5 446 25.3 7.5
4 Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria. m.z2 7.3 25 29.9 439 215 2.2
§ o Chacacayo, Luigancho, Santafnlta, San Luis, ELAQUS- 44776 140 14 116 456 333 8.1
G Jesiis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel. Ky 3.6 16.2 581 20.5 3.5 1.7
7 Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina. 8106 77 359 432 136 63 10
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 878.3 8.3 2.0 291 48.8 17.3 28
9 Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac. 1,098.7 104 0.5 79 52.2 ne 7.8
10 ﬂ;lﬁ:'ﬁfﬁér‘f Peria, La Punta, Carmen de la Legua, 11004 104 14 190 460 244 92
11 Cleneguillay Balnearios 1905 18 0.0 99 476 327 0.8

Fuente: CPI (2019)

Anexo 9. Poblacién por segmentacion de edad segun NSE

AB 791 279 2928 217 2289 722 2128 3559 7220 6046 5264
c 11237 413 45071 426 408.9 4788 3581 5855 11495 8306 6457
D 6639 244 25532 241 2443 2825 2078 371 6580 4882 3353
E 1741 64 5978 56 596 6836 498 789 1539 131 739

Fuente: CPI (2019)
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Anexo 10. Especificaciones de los equipos y maquinarias

Nombre: Cocina Industrial

Marca: 3H,03IPAQ7, ACER

Hornillas: 4

Tipo de quemadores: Aluminio fundido

Valvulas: De bronce

Céamarade gas: Acero ASTM A36

Precio: S/. 1,600.00

Fuente: Cocinas surge (2017)

‘1

-~

“

— S
i

Nombre: Balanza Industrial

Marca: QUA

Modelo: QUA-500

Capacidad: 500 Kg

Resolucion: 200 gr

Unidades: Kg

Clase: Il

Maxima carga segura: 120% de su
capacidad

Pantalla: 3 Pantallas LCD
[Peso: 1 LCD 5 Digitos]

[Precio Unitario: 1 LCD 5 Digitos]
[Precio Total: 1 LCD 6 Digito]
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Bandeja o Plataforma: Acero liso

Medidas de bandeja o plataforma: 45
X 6lcm

Voltaje: 220V 60Hz / 6VDC — 500mA

Bateria interna: 4v/4ah

Tiempo de bateria: >72horas

Tiempo de carga: 6 A8 Horas

Peso producto: 25.5 Kg

Precio: S/. 850.00

Fuente: Balanzas (2019)

Nombre: Batidora industrial

Modelo: VB-30

Consumo (W): 1.100

Dimensiones (mm): 870 x 454 x 488

Capacidad: 30 Lts

Peso Neto: 90 Kg

Alimentacion eléctrica: 200v/50hz

Precio: S/.1174,80

Fuente: Todo Store (2019)
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Nombre: Olla industrial.

Fondo: Sandwich doble espesor.

Uso: Apta para lavavajillas.

Coleccioén: Profesional Line- inoxibar.

Asas y el mango: Son de acero
inoxidable remachadas.

Material: Es de acero inoxidable.

Tipo de coccién: Apto para todo tipo de
fuego.

Precio: S/.271,46

Fuente: Mimar Home (2019)

Nombre: Medidor de pH

Marca: SMART SENSOR.

Color: Negro.

Material: Plastico ABS

Nivel de instrumento: Grado 0.01

Rango: pH 0.00 ~ 14.00

Error de medicién basico de pH: + 0.05pH

La estabilidad de medicion: + 0.03pH

Bateria: Bateria de 9V (no incluida)

Pantalla: Pantalla de cristal liquido de
pantalla grande

Precio: S/. 349,00

Fuente: Mercado libre (2019)
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Nombre: Moldes de silicona

Marca: Simuer

Numero de modelo: S0102A

Peso del producto: 200 g

Dimensiones del paquete: 13,8 x
13,8 x 3,4 cm

Precio: S/. 48,84

Fuente: Amazon (2019)
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