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1. Capitulo I: Resumen ejecutivo

1.1. Nombre de la empresa.
Razon Social: Drink & Play SAC, al realizar la busqueda de la reserva de nhombre en
SUNARP, no se ha encontrado repeticion u homonimia por lo que se procedera a inscribir

la razén social con dicho nombre.

“ C O | @ Essegur it enlineasunarp.gob.pe - 708 - S

! Aplcociones [N Recopilacion decole [l Amor [ Siwios sugendos [

Importado de Intern: [ Activo, Pasivo y Pat

Privacidad y Seguridad | Ayuda | Té wdiciones | Contictenos | Tarifas | Inicio

sunarp ji:

SITUDES »» Solcitud de Inscripeién >> Reserva de Preferencia Registrl Paso1de

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

DENOMINACION o RAZON SOCIAL cuya reserva solicita

Figura 1. Registro de nombre de razon social — Sunarp

* RUC: por definir

» Direccion Fiscal: por definir

» Direccion Comercial: por definir

» Tipo Empresa: Sociedad An6nima Cerrada (SAC)

* Condicidon: En proceso

* Fecha Inicio Actividades: 01/09/2017

« Actividad Econdmica: fabricacion, alquiler y venta de equipos de entretenimiento
para establecimientos de ocio.

e Grupo Econ6mico: entretenimiento

e Slogan: " Tomay Disfruta"

* Logotipo:



b
L

Drink & Play

Figura 2. Logotipo de la empresa
Elaboracién propia

Horizonte de evaluacion:

El presente proyecto se evaluara en un horizonte de cinco afios, del 2018 al 2022,
teniendo en cuenta que el 2017 ser& el afio cero y el afio 2018 sera el afio uno, la vida util
de nuestros productos se proyecta a tres afios, el negocio se iniciara con el aporte de los
accionistas en un 70% vy la diferencia que sera el 30% con un préstamo de la Banca

privada del pais.

El aporte de los socios y el monto a financiar del proyecto sera detallado en el
estudio econémico y financiero con un analisis financiero minucioso, asi como también el

periodo de recuperacion del capital, el cual se espera recuperar la inversion en dos afios.

Nuestra proyeccién es primero ingresar al mercado como un producto distintivo y
Unico (introduccion), luego buscar el desarrollo en el mercado (crecimiento) en las
diferentes zonas de Lima Metropolitana y finalmente buscar posicionarnos en el mercado
como una empresa unica, lider en el rubro (madurez), por ende nuestras ventas e
ingresos creceran, segun el ciclo de vida de los productos. Es inevitable llegar a la etapa
del declive para lo que se tiene pensado la introduccion de otros productos de
entretenimiento, a la vez distintas formas de uso del producto, lo cual se ira detallando en

el proyecto.
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Figura 3. Ciclo de vida de un producto!

1.2. Actividad econémica, cédigo CIUU. Partida arancelaria
» Actividad Econdmica: fabricacion, venta y alquiler de equipos de entretenimiento
para establecimientos de ocio.
e Grupo Econ6mico: entretenimiento
+ CIIU: 51502
» Partida arancelaria: 8418.69.99.00

'Fuente: Managers Magazine. Consultado el 20-09-2017, recuperado de:
http://managersmagazine.com/index.php/2013/12/el-ciclo-de-vida-del-producto-en-marketing/


http://managersmagazine.com/index.php/2013/12/el-ciclo-de-vida-del-producto-en-marketing/

€& > C 0 | ® www.aduanet.gob.pe/ol-ad-calnter/regclasinterS01Alias?cmbCriterio=1&txtValor=8418699900 e

% Aplicaciones [ Recopilacién de cole Amor [} Sitios sugeridos [ Accuweather Importado de Intern-  [f] Activo, Pasivo y Patr

2 onsultsr |s: clssificacion ce.
esolus uede 2 ingrs

ercancias. Inciaimente s listan los 30 Ulimos registros de Resoluciones emitass y =i deses buscar uns

ias resoluciones cuya clasificacion se sustentan con un Arancel distinto a este

Buscar por. Descripcion v <MINIMO TRES DIGITOS> Ordensdopor: | Descripcion v [ Buscar |

Nro. tots! de registros: 9417

1a15de 15
Subpartida Descripcin Resolucion e
8418.00.60.00 MAQUINA DE HELADOS. MARCA TAYLOR. MODELO C306. UNIDAD. MAQUINA DE HELADOS = P 250872017
8412.60.02.00 ABATIDOR ICY M. MARGA IRINOX. UNIDAD. MAQUINA DE PRODUGCION DE FRIO B R oTmiz018
2412.60.02.00 ABATIDOR ICYS. MARCA IRINOX. UNIDAD. MAQUINA PRODUCCION DE FRIO B sasie oTmiz018
2412.60.00.00 OR ICY L", ’.'ARE:_:R‘a"liil?l;\‘E’:;%:SELO ICY L. UNIDADES.. USO INDUSTRIAL PARA a R00645.2016 03/11/2018
ittt NS MARCA IRINOX. MODELO GF ONE. UNIDADES. CONSERVADOR D2 I S

3412.62.02.00 25042016

R-000206-2016

El
|
D R-150134-2015
B
Bl

2412.60.02.00 20m2018
241860.00.00 R-150133-2015 2011172015
8412.00.02.00 RS 14082014
£415.60.00.00) DISPENSADOR DE CERVEZA. MODELO PRESS-05. UNIDAD. MANTENER FRIA LA CERVEZA el joaraizo1i]
. CONSERVADOR DE VI UNIDADES. CONSERVA LOS VINOS A TEMPERATURA i
sa12. 210872
8412.60.00.00 A i ~pozarts B —— 0210812011
. 1.0 MK204, Y VESFROST MODELO MK304, )
3412.60.02.00 e Bl s 18m2010
2. - "CONGE! CAS HOR! *. CONGELADOR DE PLACAS HORIZONTAL. 12/04/2(
£418.08:98.00 INDUSTRIA ALIMENTICIA ( CONGELAR) R-000191-2009 Yon a0y .

Figura 4. Partida Arancelaria®- 8418.69.99.00

1.3. Definicion del negocio y modelo CANVAS.
Nuestra empresa se dedicara a la fabricacion, alquiler y venta de equipos
electrénicos a los diferentes establecimientos de entretenimiento para adultos,
como también brindard diversion en sus distintas modalidades a través de
actividades ludicas en los diferentes ambientes de ocio como bares, discotecas,
hoteles, eventos y reuniones sociales. El modelo de negocio que utilizaremos sera

B2B, es decir de empresa a empresa.

Inicialmente nos enfocaremos en los centros de entretenimiento en la zona
7 segun distribucion de niveles de zona APEIM 2016 — Lima Metropolitana, en los

distritos de San Isidro, Miraflores, La Molina y Surco.

Iniciaremos con un tipo de producto que seran los dispensadores de
cerveza una vez que nos posicionemos en el mercado, introduciremos otros
productos como dispensadores electrénicos lidicos con marcacion de simulacién
a la bolsa de valores, nuestro canal de distribucibn sera directo, es decir

entregaremos el producto al cliente.

Tratamiento Arancelario por Sub partida Nacional



Tabla 1

Tabla de Poblacién de Lima Metropolitana por NSE y zonas

Niveles Socioeconémicos

Erro

NSE Muestra r (%)
Total 100 24.4 41.0 6.3 4.126
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, 100 00 139 441 310 110 310 5.5
Carabayllo
Zona 2 (Ipdependenua, Los Olivos, 100 26 26.4 519 185 0.6 352 53
San Martin de Porras)
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100 1.1 14.9 42.9 31.6 9.5 275 6.1
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La
Victoria) 100 2.9 29.6 41.7 23.3 2.5 524 4.4
Zona 5 (Alta, Chaclacayo,
Lurigancho, Santa Anita, San Luis, 100 1.4 14.8 46.6 29.0 8.2 352 5.2
El Agustino)
Zona 6 (JesuUs Maria, Lince, Pueblo
Libre, Magdalena, San Miguel) 100 135 59.7 20.3 6.2 0.3 288 5.7
Zona7 (Miraflores, San Isidro, San 155 3409 449 131 66 14 350 5.6
Borja, Surco. La Molina)
Zona 8 (Surquillo, Barranco,
Chorrillo, San Juan de Miraflores) 100 3.0 315 40.6 20.3 46 305 59
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa
Maria del Triunfo, Lurin, 100 0.0 10.4 45.8 32.1 11.7 308 5.6
Pachacamac)
Zona 10 (Callao, Bellavista, La
Perla, La Punta, Carmen de la 100 15 21.0 44.8 22.9 9.8 1015 3.1
Legua, Ventanilla)
Otros 100 0.0 12.8 31.9 34.0 21.3 47 14.3

Fuente: Asociacion Peruana de Empresa de Investigacion de Mercado. (APEIM):2017

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES PROPUESTA DE RELACIONESCON SEGMENTOSDE
CLAVE VALOR CLIENTES CLIENTE
. =  Atencion
* Revisasde personalizada a D A 5
eventos nesirns clsaiies: = Agilizarla = Atencion Segmentacion
= Piginasds B A atencion personal. geografica Lima, en
red. difireas. = Incrementar las =  Virtual. los centros de
= Reportajesy Sreatos ventas. * Redes sociales. entretenimiento:
entrevistas en . Nehtecimeato * Reducir costos = Activaciones. = Bares longess.
noches de del producto (personal y * Programade s Karaokes
eventosen los s Innovacion. tiempo) de puntos por » Discotecas.
lugares donds ® Dissils ) nuestros clientes equipo alquilado. = Hotsles,
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Figura 5. Modelo CANVAS



1.4. Descripcion del producto o servicio
El producto que ofreceremos a nuestros clientes serd los dispensadores de cerveza de
una o dos medidas 5 y 10 libros respectivamente, los cuales irdn ubicados en las mesas
de los lugares de entretenimiento como bares, hoteles, etc., los cuales marcaran la

cantidad consumida asi como el precio a pagar por dicho consumo.

1.5. Oportunidad de negocio
En nuestro pais el consumo de cervezas es alto en comparacion a otras bebidas
alcohdlicas, ya que los diferentes estratos sociales lo consumen, apostamos por el
producto, ya que sera un producto innovador, diferente, Unico y practico , por lo que en
los diferentes sitios de entretenimiento nocturno de la ciudad de Lima - metropolitana no
existe, con estos dispensadores se agilizard el trabajo del personal, de los
establecimientos lo cual significa disminucién de costos y el cliente se sentirA mas

cdmodo y podrd medir su consumo en simultaneo con el precio a gastar.

FIGURA No 4
BEBIDA ALCOHOLICA FAVORITA
Respuesta de 284 alumnos (m=192, =92
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Figura 6. Criterios de Segmentacién Porter®

1.6. Estrategia genérica de la empresa
En los criterios de segmentacion Porter los clasifica en cuatro tipos: diferenciacion,
liderazgo en costos, enfoque de alta segmentacion, enfoque de baja segmentacion2.
Nuestro proyecto esta orientado a dos de ellos, la Diferenciacion ya que va dirigido a

todo un sector como producto Unico, nuevo y novedoso, se piensa distribuir en la ciudad

®Revista y Psiquiatria de Salud Mental Hermilio Valdizan. (Vol 111-2002)



de Lima, también se considera la segmentacion enfocada a un segmento, ya que
inicialmente se piensa como mercado objetivo la zona 7, es decir los distritos de

Miraflores, San Isidro, Surco y La Molina.

Exclusividad percibida

por el cliente Posicidn de casto bajo

Todo un scctor
industrial

LIDERATO GENERAL

DIFERENCIACION EN COSTOS

OBJETIVO ESTRATEGICO

—

Salo a un segmento ENFOQUE O ALTA SEGMENTACION
en particular

Figura 7. Estrategias Genéricas de Porter?

4Estrategias Genéricas de Porter (1980).



2. Capitulo Il: Andlisis del Entorno

2.1. Andélisis del Macro Entorno.
2.1.1. Del Pais (tltimos 5 afios segun corresponda).
La Republica del Per( esta ubicada en la parte central de América del Sur y tiene una
superficie de 1, 285,215 Km2 (Ver grafico 8)°. En el afio 2014, segln informacién del
Instituto Nacional de Estadistica — INEI, tenia 31, 826,018 habitantes (5) y estaria
bordeando los 32 millones de habitantes para el afio 20178. El pais esta conformado por
24 departamentos y una provincia Constitucional. Sus principales ciudades son Piura,
Trujillo, Arequipa, Cusco y Puno y los departamentos donde se registra el mayor

consumo de bebidas alcohdlicas como la cerveza son Puno, Junin y Piura.

Peru
Superficie 1285 215.6 Km2
Poblacion estimada 31 826 018 Pers.
Esperanza de vida 75.0 Anos
PEA 16 142.1 Miles
Cobertura de salud 61.9 %
::tgaabrlees ¢/ agua 825 %
:‘%%?lres ¢/ Telf. 79.7 %
Hogares con internet 20.2 %
PBI per capita 17 852.69

Figura 8. Superficie del Peru

2.1.1.1. Capital, ciudades importantes, superficie, nimero de habitantes.
Lima es la capital de la Republica del Peru, esta ubicada frente a las costas del Océano
Pacifico, tiene una superficie territorial de 2,811.65 Km2, ocupa solamente el 0,2% del

territorio nacional.

En el afio 2007 Lima concentraba 8.473 Millones de habitantes y para el afio 2017

5Superﬁcie del Per(i — Atlas del Pert: Universidad de Texas
(2008).http://proyectos.inei.gob.pe/web/BiblioINEIPub/BancoPub/Est/Lib0351/capl-1.htm

®Diario la republica http:/larepublica.pe/archivo/516554-junin-puno-y-piura-consumen-mas-cerveza

9


http://larepublica.pe/archivo/516554-junin-puno-y-piura-consumen-mas-cerveza
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segun estimaciones y proyecciones del INEI llegaria a 9.111 Millones de habitantes.
Lima tiene 43 distritos mas 7 distritos que se ubican en la provincia Constitucional del
Callao. Los distritos con mayor poblacion son San Juan de Lurigancho, San Martin de
Porras, Ate, Comas, Villa

El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Callao y San Juan de Miraflores, los cuales
sobrepasan el umbral de los 400mil habitantes. Para iniciar nuestro proyecto de negocio
no estamos considerando las zonas de mayor poblacion, para nuestro andlisis hemos
considerado dirigirnos al sector 7 que abarca los distritos con la poblacion de mayores
ingreso per capita en la capital del pais: Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La
Molina. (APEIM, 2015).

PERU: DISTRITOS CON MAYOR POBLACION, 2014
(Miles de personas)

San Juan de Lurigancho Y 1 059.6
San Martin de Porres _ 686,7
Ate 6111
Comas 528
Villa el Salvador 4541
Villa Maria del Triunfo [N 4412
Callao '_ 4106

San Juan de Miraflores 4006
Los Olivos | 365,9
Ventanila — 3558

Santiago de Surco 3385
Puente Piedra 3369

Chorrillos 3221
Trujilo § 3179

Figura 9. Distritos con mayor poblacién’

2.1.1.2. Tasade crecimiento de la poblacién, ingreso per capita,

poblacion econémicamente activa.

La tasa de crecimiento de la poblacion.

Al afio 2015 es de 1.3% en el afio 2010 era 1.5%. Hace 10 afios atras la edad mediana
de la poblacion era 21 afios y segun el INEI en el afio 2014 se situaba en 26 afios donde
la tendencia indica que el porcentaje mayor es de mujeres 49.9% demostrando asi que

"Instituto Nacional de Estadistica e informatica (INEI): 2014.
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el peruano promedio es mas longevo esto debido a que el pais ha logrado en los Ultimos
afos un desarrollo econémico sostenido en la region lo cual permite incrementar los

ingresos de la poblacion y cuidar mejor de su salud y estilo de vida en general.

Tabla 2

Tasa de Crecimiento Geométrico Medio Anual segin Departamentos, 1995-2015

Tasa de Crecimiento Geométrico Medio Anual segin Departamentos,

1995 - 2015
DEPARTAMENTOS 1995-2000 2000-2005 2005-2010 2010-2015
PERU 1.7 1.6 15 1.3
COSTA
Callao 2.6 23 2.1 1.8
Ica 1.7 15 1.3 1.2
La Libertad 1.8 1.7 15 1.3
Lambayeque 2.0 1.9 1.7 15
Lima 1.9 1.7 15 1.3
Moquegua 1.7 1.6 1.4 1.3
Piura 1.3 1.2 1.1 0.9
Tacna 3.0 2.7 24 2.1
Tumbes 2.8 2.6 2.3 2.0

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica®

Ingreso Per cépita.

El ingreso per cépita de un peruano promedio es US$6,030 doélares a Diciembre 2015.

La tendencia es menor hacia este afio 2017 debido a los diversos problemas que
enfrenta el pais, fenébmenos naturales, agitaciones sociales entre otros, si bien es cierto
los niveles de pobreza se han reducido pero alin se mantienen las expectativas para que

este desarrollo llegue a los habitantes de zonas més alejadas.

PEA.
Segun la encuesta del INEI del afio 2014, en Lima Metropolitana existen 7.402.600
personas que tienen edad para desempefar una actividad econdmica. De ese total, el

70% equivale a 5,1 millones de personas que constituyen la fuerza laboral, es decir son

8 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2007)
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Poblaciéon Econémicamente activa- PEA.

2.1.1.3. Balanza comercial: Importaciones y exportaciones.
La Balanza Comercial es el registro que un pais lleva de las exportaciones e
importaciones que se llevan a cabo en un periodo de tiempo determinado. En los ultimos
5 afios el Pera ha tenido un incremento en sus exportaciones del 26% hasta el afio 2016
por mayores ventas de productos tradicionales como el cobre, zinc y café. Hasta Enero
2017 el BCRP informo que el superavit habria alcanzado los USD$150 millones de
dolares debido a la mejora del precio promedio de nuestras exportaciones.

De USD640 millones a USD$657 millones del afio 2015 al 2017 por aumento de

la exportaciones de productos no tradicionales como productos agropecuarios y
pesqueros.

Tabla 3

Tabla de la Balanza Comercial (Millones de US$)

Balanza comercial
(Millones US$)

Ene.2016 Ene.2017 Dif. Var. %
1. Exportaciones 2476 3117 641 25,9
Productos tradicionales 1575 2 168 593 37,7
Productos no tradicionales 893 937 43 4.8
Otros 8 12 5 61,3
2. Importaciones 2983 2967 -15 -0,5
Bienes de consumo 653 652 -1 -0,1
Insumos 1230 1404 175 14,2
Bienes de capital 1022 885 -137 -134
Otros bienes 78 26 -53 -67,1

3. BALANZA COMERCIAL -507 150 656

Fuente. SUNAT y BCRP

2.1.14. PBI, tasade inflacion, tasa de interés, tipo de cambio, riesgo pais.
PBI

En el periodo 2014-2014 el PBI crecié a una tasa promedio de 6% alcanzando en el

Gltimo afio un valor superior a USD$200,000 millones. Entonces podemos observar que
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la economia peruana tuvo un crecimiento consecutivo por 16 afios siendo segun esta
tabla 4% cambio anual 2016.

Todo ello se sustenta en el impulso del consumo privado y anuncios de ejecucion

de proyectos de inversion publicos y privados.

Producto Bruto Interno 2004 - 2016
(Miles de millones de US$)

9.1

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016*

Fuente: BCRP y FMI
Elaboracién: Prolnversion

Figura 10. Producto Bruto Interno 2004-2016 (Miles de millones de US$)

Tasa de inflacion

En una economia de mercado los precios de los productos y servicios varian y estan
sujetos a cambios, suben y bajan. Hay inflacion cuando los precios suben es decir
nuestra moneda vale menos. El comportamiento de la inflacion y sus expectativas son
importantes para la toma de decisiones de politica monetaria del BCRP. Tuvimos un
3.4% en el afio 2016 y una proyeccion para el afio 2017 de 2.9%.El rango objetivo es
entre 1% y 3%. Consideramos que las politicas actuales del BCRP son adecuadas y
mantienen una vision de alerta a los cambios de tal manera que a la fecha sigue

sosteniéndose el crecimiento y la inversion de la mediana y pequefia empresa.

Tasa de interés

El Banco Central de Reserva del Peru es la entidad encargada de la politica monetaria
del pais y quien establece la tasa de interés de referencia con la finalidad de estimular la
actividad economica. Disminuye para proveer incentivos para aumentar el nivel del
crédito e impulsar la economia por el impacto directo sobre los préstamos bancarios. Sl
sucede lo contrario aumenta la tasa para desacelerar la economia, asi sucedié para

moderar la desaceleracion de la economia ante el contexto de la crisis mundial tomando
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en cuenta la reduccion de las tasas de referencia mundial como la estadounidense, la

inglesa, la europea y la japonesa. Aunque no tenemos las tasas de interés mas bajos del
mundo y de la region existe la Superintendencia de Banca.

Tasa de interés de referencia nominal y real*
(En porcentaje)

— T a0 S0 rerencia Tasa teal e v anio = = = Tass real gn-pont

425
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~— TN TN~ 08
. Mo (03K, A
\‘.ll
D42
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* ex-ante: con expectativas de inflacién; ex-post: con inflocida realirode

Figura 11. Tasa de interés de referencia nominal y real (en porcentaje)

Tipo de cambio

TIPO DE CAMBIO PROMEDIO VENTA 1950 - 2016

212 2013 2014 2015 2016

Monthly Monthly Monthly Monthly Monthly

Promedio Anual 264 270 284 319 338

Fuente: BCRP, SBS
Elaboracion: Gerencia Central de Estudios Economicos

Figura 12. Tipo de cambio promedio venta 1950-2016 °

Se mantiene con tendencia al alza en 5 afios desde el afio 2012 en S/2.64 por cada
moneda de délar al afio 2016 en S/3.38. Para Setiembre 2017 tenemos S/3.24
observamos una tendencia a mantenerse estable en promedio de S/3.30; ello nos indica
gue en lo posible no podemos contraer obligaciones a largo plazo en moneda extranjera

para el negocio tal vez en mediano a corto plazo por la expectativa del tipo de cambio.

?BCRP, SPS. Elaborado por la Gerencia Central de Estudios Econémicos
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Riesgo Pais.

Se mide en funcién de la diferencia del rendimiento promedio de los titulos soberanos
peruanos frente al rendimiento del bono del Tesoro estadounidense. Asi se estima el
riesgo politico y la posibilidad de que un pais pueda incumplir con sus obligaciones de
pago acreedores internacionales.

Comportamiento del riesgo pais
en Peru y Latinoamérica

8 230 3

-
3

<

FLENTE 80

Figura 13. Comportamiento del riesgo pais en Per( y Latinoamérica

21.15. Leyes oreglamentos generales vinculados al proyecto.
Con la finalidad de promover la inversién privada el gobierno ha establecido un marco
legal estable y atractivo para el inversionista nacional y extranjero.
« Decreto Legislativo 662 que aprueba el Régimen de Estabilidad Juridica a la
inversion Extranjera®®.
« Decreto Legislativo 757 que aprueba la Ley Marco para el crecimiento de la
inversion privada®!.
« Reglamento de los Regimenes de Garantia de la Inversiéon Privada aprobado por el
Decreto Supremo 162-92 EF*2,
+ Ley General de Sociedades 26887
+ Ley General del Trabajo
* Ley General del Ambiente 28611
* Leyes Tributarias
* Ley General de Aduanas

« Cadigo Tributario

1% Marco Legal para lainversion
' Marco Legal para lainversion
12 Sistema de informacion para el comercio exterior
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2.1.2. Del Sector (ultimos 5 afios o ultimo afio segun corresponda).

2121 Mercado internacional.
De acuerdo a un estudio sobre el consumo de bebidas alcohdlicas realizado a nivel
mundial la demanda de cerveza se sigue manteniendo como lider entre las demas
bebidas alcohdlicas, pese a la caida del 1.8% del consumo de cerveza en el 2016. (INEI,
2013).

A continuacion se presenta las estadisticas del consumo de alcohol a nivel

mundial durante el 2016.

Consumo de alcohol
¢ Cuanto se bebié en el mundo en 20167

184.834

millones de litros de cerveza

31.311 miliones de litros de vino
28.200 millones de litros de

bebidas espirituosas

3.596 millones de litros de cocktails
ya preparados

2.149 millones de litros de sidra

IWSR

Figura 14. Consumo de alcohol en el mundo en el 2016

Por otro lado, en el 2014 la consultora Euro monitor International lanzé el ranking de

los paises que mas cerveza beben por habitantes al afio:

P . ESTONIA:

g; ,’ 104 litros (135 millones de litros)

LITUANIA:

89 litros (260 millones de litros)
" POLONIA:
IRLANDA: Pmstass . . .
| 93 litros (430 millones de litros) | ALEMANIA: 100 litros (3.800 millones de litros)
7 110 litros (8.900 millones de litros)
mGICA; REPUBLICA CHECA:
81 litros (900 millones de litros) 143 litros (1.500 millnn}i dF litros) %\
S AUSTRIA:
J* 108 litros (920 milfn‘es de litros) i — \
« /. CROACIA: RUMANIA: <

82 litros (346 litros) 90 litros (1.800 millones de litros)

A A
Figura 15. Primeros paises consumidores de cerveza per capita.
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Como se puede apreciar Republica Checa es uno de los paises que tiene el récord

mundial de consumo de cerveza

2.2. Andlisis del Micro Entorno.
Michael Porter elaboré un modelo que establece el analisis para el nivel de competencia
en el mercado de competencia en el area industrial y lo hemos tomado para nuestro

andlisis. (Estrategia Competitiva, 2015)

Identificamos a los actores principales que son: principales clientes, proveedores,

productos sustitutos, competidores actuales y nuevos competidores.

Los consumidores a quienes nos dirigimos son a la cadena de comercializaciéon

B2B
Las Cinco Fortalezas que guian la Competencia Industrial
Porter 1980
Amenaza
Poder negociador Poder negociador
Amenaza

Figura 16. Modelo de las 5 fuerzas de Porter

El analisis que presentamos a continuacién se hizo con la finalidad de poder
examinar al mercado que ingresamos y cuales son nuestras propuestas a las
necesidades que tengan las partes que involucran, directamente la relaciéon con este

producto.
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2.2.1. Competidores actuales
Un producto como Drink & Play no existe, la cual nos permite presentar una nueva opcion
de contenedor de bebida con un plus de funciones que presentamos al consumidor que
es el de beber de una manera ludica y entretenida en bares, la misma manera el disefio
gue se presenta es de una imagen que evoca la estructura de una gasolinera de la
década de los 80°s.Existen productos muy parecidos con funcién también similares la

cual hemos identificado como competidores actuales en el mercado peruano.

Algunas de las maquinas que hacen una funcién similar a la de Drink & Play son
importadas, la cual presenta dentro de los gastos fijos un incremento si se deseara
comercializar en el mercado peruano, como en los pagos de flete por ejemplo. Un
mercado en la que estan presentes dichos competidores esta dirigido a una de las

empresas de distribucion mas importantes de Perl como Backus.

Es por eso que tomamos como un reto la introduccién de Drink & Play de esta
manera presentando a los clientes a quienes nos dirigimos la necesidad de adquirir
nuestro producto. Los productos que estan presentes como competidores actuales son

importados desde principales paises de Europa.

A continuacion, presentamos algunos ejemplos:

Figura 17. Dispensador de cerveza
Krups The Sub Dimond

El Dispensador de cerveza Krups The Sub Dimond es representante de las ventas
de este tipo creado para la cerveza Heineken, ésta es compatible con los envases que

representa y distribuye esta marca de cerveza
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Figura 18. Dispensador de cerveza
Philips HD 3620/25

El Dispensador de cerveza Philips HD3620/25: es un producto que puede

almacenar hasta seis litros de cerveza.

Estos, son solo dos ejemplos que demuestran que el mercado es amplio, pero

nosotros presentamos una opcién totalmente nueva creada en el Perq.

2.2.2. Fuerza negociadora de los clientes.
Los clientes a quienes estamos dirigiéndonos son: Principales bares, karaokes, centros
nocturnos de distintos distritos de Lima, realizamos una previa revision del consumo del
cliente peruano en las instalaciones de estos puntos de venta y comercializacion tan
concurrido por parte de limefios. Se identificamos la zona 7 con los distritos de:
Miraflores, San lIsidro, San Borja, Surco, La Molina (segun la Asociacién Peruana de
Empresas de Investigacion de Mercados APEIM)*3, la presencia de principales bares a
guienes localizamos como clientes, por lo tanto, la opcién de negociar con los clientes es
alta. Nuestro producto es diferenciado y busca posicionarse en la mente de nuestros
clientes, creando la necesidad de presentar un producto totalmente innovador y peruano,
presentando de esta manera a nuestros clientes la oportunidad de comercializar un

producto que se distinga de la competencia.

En conclusion, creando la necesidad de obtener nuestro producto, la “Fuerza de
Negociacion de nuestros Clientes” que ejercerian sobre nosotros seria manejable porque
nos permitiria presentar la innovacion de Drink & Play mejorando cada afio en la
implementacion de nuevos equipos y funciones ladicas para que presente nuevas

opciones de ingreso de nuestro cliente.

13 Asociacion peruana de empresas de mercado (APEIM)
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2.2.3. Fuerza negociadora de los proveedores.
Nuestro producto lo hemos clasificado como: “Integracion Vertical Hacia delante” puesto
gue nosotros fabricamos nuestro propio producto y no necesitamos de intermediarios
para la distribucion del mismo. Nuestros proveedores lo representan distinta gama de
profesionales como: ingenieros, arquitectos y mano de obra que forman parte de la
creacion de dicho prototipo.

La negociacion con ellos es bastante asequible pues no permite conflictos entre
ellos como hacia nosotros, generando una armonia la cual permite una ganancia, tanto
para ellos como para nosotros. La conformacién de quienes conformarian parte del staff
de los proveedores es muy variada, pero forma parte de la decisibn asignar a los
proveedores por diferentes factores: Puntualidad en el momento que se solicite la entrega
de un producto; confianza, la cual se ve reflejado con la discrecién por lo cual se confia
su armado; calidad de servicio, estar seguros de que su trabajo es del nivel que exige el
producto; buen trato comercial, asegurandonos de su alto nivel de comercio; empatia,

etc.

2.2.4. Amenaza de productos sustitutos.
Esta amenaza esta presente en la mayoria de mercados; en cuanto a nuestro producto la
amenaza también lo esta. Los sustitutos que presenta en cuanto a nuestro producto son
variables, pues es cualquier contenedor que almacene un liquido, Ejemplo: Jarras, chopp,

barriles, botellas, etc.

Lo que diferencia nuestro producto a estos sustitutos es la calidad, presentacion,
atencion, variedad, promociones, estructura de producto, tecnologia, producto amigable y
entretenido, para quien lo vea tenga la representacion de un recuerdo evocado, la

maleabilidad que se va a ver en futuros productos que se piensa adherir al mismo.

Esta caracteristica permite diferenciarnos de los productos sustitutos que existen
en el mercado, pero que los clientes desearan tenerlo por los puntos ya mencionados.
También el precio que representa es justificado con el servicio que se ofrece, pues para

el producto que se presenta es bastante justificado dicho monto.

2.2.5. Competidores potenciales barreras de entrada.
Drink & Play cémo producto diferenciado se visiona que tenga un impacto de

posicionamiento en nuestros clientes, bajo nuestro punto comercial, esto es positivo; pero
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bajo el punto de vista de nuestros posibles competidores podrian copiar o tratar de hacer
similares productos, por lo tanto, una barrera de entrada seria la patente sobre nuestro
producto.

Otro punto que hemos podido localizar son las alianzas estratégicas que
podriamos tener son las alianzas estratégicas con el distribuidor mas importante del
mercado peruano que es Backus, permitiendo que hagamos promocion de Drink & Play
en sus centros de distribucion.Una barrera de entrada que pudimos identificar es la
innovacién que implementaremos temporalmente para que los posibles competidores nos

puedan excluir del mercado.
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3. Capitulo lll: Plan Estratégico

3.1. Visién y Mision de la Empresa

Vision:

“Ser la empresa referente en equipos de entretenimiento para bares y eventos en Peru,

posicionarnos en el mercado latinoamericano como una empresa innovadora, eficiente y

dinamica.”

Mision:

Nuestra mision es brindar un concepto de diversion, interaccion y entretenimiento para

bares y eventos, crear valor para nuestros clientes y accionistas al convertirnos en una

empresa innovadora y rentable, para lograr este proposito, trabajamos constantemente

innovando, recreando ya adaptandonos a las necesidades siempre desde un punto de

vista ludico.

3.2. Andlisis FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

« La originalidad del formato, no existen empresas que
ofrezcan este servicio a bares yeventos.

» Lo sofisticado de los equipos, al tener nosotros el
conocimiento sobre el disefio y manera de armar el equipo
nos permite tener una ventaja competitiva.

* Know how de los socios, el conocimiento compartido
entre los socios nos ayuda al desarrollo del proyecto.

« Noexiste una empresa que ofrezca un servicio similar en
el mercado peruano.

« Clientes potenciales duefios de bares y organizadores de
eventos son un grupo considerable de clientes potenciales.
* Mercado desatendido, no hay una empresa que se
dedique a ofrecer maquinas para entretenimiento ligadas al
consumo en bares y eventos.

« Alianzas estratégicas con socios comerciales como las
distribuidoras de cerveza

DEBILIDADES

AMENAZAS

« La complejidad técnica del producto, el armado de los
prototipos es complejo.

« Ser unaempresa nueva en el mercado, al ser nuevos en el
mercado el posicionamiento o crear la necesidad es mas
complejo.

« Desconocimiento del producto por parte de los clientes,
hay necesidad de mostrar a nuestros clientes como funciona
y los resultados de losequipos.

» Proceso complejo de fabricacion del producto, necesidad
de contar con un personal de mantenimiento o reposicion.

« Personal técnico no calificado , no hay personal de
mantenimiento cualificado.

« Falta de equipos, repuestos para la fabricaciondel
producto.

« La posibilidad de que imiten el formato

= Ingreso de nuevos competidores una vez desarrollado el
mercado.

« Falta de posicionamiento en el mercado, no conocemos
cual sera la reaccion del mercado ante el producto.

Figura 19. FODA
Fuente: Elaboracién propia
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3.3.

Objetivos.

Objetivos Estratégicos-

En tres afios estar posicionados en Lima y empezar a operar en Arequipa y
Trujillo

Realizar anualmente el lanzamiento o relanzamiento de nuestros productos,
innovando su presentacién o formato.

En 5 afios empezar a operar fuera del pais con alguno de nuestros productos.

Objetivos Tacticos.

Tener clientes en Miraflores, Barranco y el centro de Lima.

Estar presentes en 10 eventos este afio

Realizar el lanzamiento de nuestro primer prototipo en un evento.
Empezar nuestra estrategia de posicionamiento en redes sociales en

colaboracién con nuestros primeros clientes.

Objetivos Operativos

Desarrollar la estrategia comercial que nos permita posicionarnos en los
principales bares de los distritos de Barranco, Miraflores y Cercado de Lima.
Agrupar a los principales duefios de bares y organizadores de eventos para el
lanzamiento de nuestro primer prototipo.

Implementar nuestro plan de posicionamiento en redes sociales.

Realizar activaciones con nuestros productos en eventos para darnos a
conocer.
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4. Capitulo IV: Estudio de Mercado

4.1. Investigacion de Mercado.

4.1.1. Criterios de segmentacion.

» Industria: Bares y discotecas de Lima metropolitana donde se comercializa cerveza en

barriles.

+ Tamafio de la compafiia: Empresas que mensualmente venden un promedio de 12

barriles de 50 litros de cerveza o 20 barriles de 30 litros de cerveza.

» Ubicacion Geografica: Bares y discotecas en Lima Metropolitana.

4.1.2. Marco muestral

Negocio B2B.

DE SCRIPCIONDE LA

VARIABLE VALOR VARIABLE !
) 1,084 Total de poblacion !
Valor extraido de la tabla Z X px q X N
Zcon la seguridad de n -
z 196  95% 2 1
r .05 Proporcion esperada T4
(1-p)en estz case (1- EK(NI]-I-Z Ipxq
] (.95 0.03)
E 0.05 Pracizion
2
844 = (196) x 005x095x1,084

El resultado se lee:

En los bares y discotecas de Lima Metropolitana se tienen que realizar 68 encuestas.

2 2
(0.05) x (1,084-1) +(1.96) x0.05 x 0.95
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4.1.3. Entrevista a profundidad.

Entrevista al proveedor

Guia General de Entrevista para Estudio de Drink & Play SAC.

Tipo de Entrevistado

Proveedor

Nombre del Entrevistado

David Flores Sotelo

Nombre del Entrevistador

Carlos Mariscal

Fecha 18-09-17

Lugar Taller -Los Olivos

Hora de Inicio 4.30pm

Hora de Finalizacion 5pm

|. Sobre su experiencia personal

1) ¢Puede comentamos un poco Es técnico electronico, actualmente

sobre
profesional?

su experiencia

labora de forma independiente.

2)¢ Actualmente donde trabaja?

En su taller se dedicaa reparar

maquinas.
. , . Lograr reparar maquinas que otros
3) ¢ Cudl considera que ha sido uno 9 P q que otr
nopuedepor falta de experiencia.

de sus
profesionales?

mayores logros

Recuerda una maquina especial para
imprentas en Juliaca-Puno.

4) ¢Cudl es tu

innovacion?

concepto de

Encontrar soluciones practicas a cosas
gue antes eran dificiles. Ej. El sistema
android para los celulares a diferencia
de Windows que era mas complicado.

5) Coméntenos su experiencia en el
desarrollo de tu prototipo

En resumen dificil por el detalle del
numerador de la pantalla. Ha consultado
con colegas de otros paises que no se
les habia ocurrido elaborar un contador
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de esas caracteristicas.

6).Desde tu punto de vista, ¢Cual
ha sido el mayor problema al
momento de armar el prototipo?

La numeracion de la pantalla del
prototipo, llamado polizador analdgico,
ha sido la parte mas complicada.

las
el

7).Es complicado encontrar
piezas necesarias para
mecanismo?

No fue complicado.

8).Consideras que el mantenimiento
de nuestros equipos seria costoso?

Si, depende del
utilizado.

tipo de material

9). Segun tu experiencia personal,
cual es el tiempo promedio de vida
atil de nuestros equipos?

Aproximadamente 2 afios.

idea de
nuevo O

10).Consideras nuestra
negocio como algo
novedoso? ¢ Por qué?

Si por el modelo vintage que evocaria
recuerdos de los afos 80s

11). En general ¢consideras que en
el mercado peruano nuestra idea
tendra buena acogida?

Si es muy posible.

12).Si fueras dueiio de un bar,
contratarias nuestros servicios ¢,Por
que?

Si lo compraria, depende del precio.

Conclusiones:

Podemos concluir que encontrar las
piezas para desarrollar el prototipo no
es complicado y si llegamos a fabricar
por volumen se reducirian los costos.
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Entrevista a huestro cliente.

Guia General de Entrevista para Estudio de Drink & Play SAC.

©
o
@
-
(o]
w
v
©

Tipo de Entrevistado

Propietario-Administrador

Nombre del Entrevistado

Rodolfo Ezetta Bruffau.

Nombre del Entrevistador

Maria del Pilar Paucar

Fecha 14-09-17
Lugar Discoteca Dolce Vita- Miraflores
Hora de Inicio 10.30pm
Hora de Finalizacion 11.30pm.

Su experiencia personal

1).Puede comentarnos un poco
sobre su local?

Tiene 11 afos en Miraflores y 8 afios el
local de Surco.

2). Actualmente, cuantos barriles de
cerveza consume semanalmente?

Semanalmente promedio de 8 a 10
barriles de 50 litros cada uno, varia en
temporada de verano y fechas
especiales.

3).Que considera que valoran mas
sus clientes?

El confort y el servicio que brinda cada
uno de sus locales, la calidad de los
productos y la musica.

4). Cual
innovacion?

es tu concepto de

Crear, modificar un producto y ofrecerlo
a sus clientes.

5).Coméntanos tu experiencia en
torno a las actividades que ha
desarrollado para la fidelizacién de
sus clientes?

Son actividades constantes para engreir
a nuestros clientes y atraer nuevos.
Nunca bajar la calidad de servicio y
atencion al publico, celebracion de
cumpleafios con oferta gastronémica.
Eventos especiales, fiestas tematicas
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todo ello siempre de la mano con notas
de prensa y actividad constante en
redes sociales.

6).Desde tu punto de vista, ¢Cual
es el mayor problema que afrontan
en este momento los bares de
Lima?

Las ordenanzas municipales con
respecto al Horario de Atencion, son
rigidas con algunos de los locales
ubicados en su sector. El espacio para
almacenamiento de cajas de botellas de
cerveza y las maquinas de frio para
mantenerlas en la temperatura ideal.

7). ¢, Qué crees que permite a un
local diferenciarse de otro?

Innovar, disefio e infraestructura del
local, la carta con una variedad de
tragos, estar un paso adelante.

[l. Sobre Drink & Play SAC.

Somos una empresa dedicada a fabricar productos electronicos para el

entretenimiento en discotecas y bares.

1) ¢Cual es tu opinion sobre

nuestra idea de negocio?

Es muy buena la idea de controlar el
stock de un producto de alta rotacion
como la cerveza.

2) Desde tu experiencia personal,
¢, Cudles crees que serian las
principales  dificultades  que
afrontaremos?

La instalacién de un equipo dispensador
electronico en cada mesa. Requiere de
mayor inversion en las instalaciones.

3) ¢Consideras nuestra idea de
negocio como algo nuevo o
novedoso? ¢ Por qué?

Si, es novedoso por el disefio vintage y
valioso por el valor de ayuda en el
control de stocks.

4) Desde tu experiencia personal,
¢Cree Ud. que sus clientes se
adaptarian a nuestro concepto
Drink & Play?

Sus clientes entre los 25 y 40 afios si se
adaptarian al concepto.

5) En general, ¢consideras que en
el mercado peruano nuestra idea
tendra buena acogida?

Si tendria buena acogida cuando vean
los resultados que facilitan el servicio y
la rentabilidad.

6) Contratarias nuestros servicios
¢ Por qué?

Si contraria el servicio siempre y cuando
concluya su contrato de exclusividad
con Ambev Backus.
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Entrevista al experto

Guia General de Entrevista para Estudio de Drink & Play SAC.

Entrevistadora: Buenas tardes, en primer lugar, gracias por permitirme hacerle estas

preguntas con el fin de poder enriquecer nuestra informacién y sobre todo compartir con

NOSotros su experiencia.

Entrevistado: No Vanessa, yo gustoso de apoyar; sobre todo aplaudo la idea de presentar

nuevos productos al mercado, eso es lo que falta en Perud, presupuesto de innovacion,

tecnologia, variedad a presentar a los clientes y muy buena atencion.

Tipo de Entrevistado

Experto

Nombre del Entrevistado

Elias Mendoza Hernandez

Nombre del Entrevistado

r

Vanessa Ruiz Medrano

Aparato inventado o modificado

Alcafé (equipo para servir café)

Fecha 18-09-17
Lugar Lima
Hora de Inicio 3.14pm
Hora de Finalizacion 3.46pm

Sobre su experiencia personal

sobre su
profesional?

1) ¢Puede comentarnos un poco

experiencia

Anteriormente estuve trabajando en el
grupo ROMERO durante 8 afios en el
area técnica, encargado de las
maquinas de café la cual veia su
funcionamiento, manejo, mantenimiento
correctivo, mantenimiento general, entre
otros, me encargaba de supervision de
maquinas de un uso similar.
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2) Actualmente, ¢ Donde trabaja?

Actualmente laboro en una empresa de
Maquinas de café llamado ALCAFE
PERUANO E.ILR.L, que brinda el
servicio y venta de maquinas de café
para oficinas, negocios y/o corporativos,
en la que yo soy un socio, me encargo
del 4rea de Comercializacion y trato de
proveedores de esta maquina.

3) ¢ Cual considera que ha sido uno
de sus mayores logros
profesionales?

Mi mayor logro profesional ha sido de
poder incorporar a una maquina de
café ciertas caracteristicas que la hacen
mucho mas rapida en su funcionamiento
obteniendo deliciosas bebidas a base
de café como capuchino, expreso,
americano entre otros.

4) ¢Cual es tu de

innovacion?

concepto

Innovacion significa para mi, darle un
cambio a algo para que en el futuro
obtenga buenos resultados buenos y
beneficiosos.

5) Coméntanos tu experiencia en el
desarrollo de tu prototipo.

El mayor problema ha sido el
milimitrajes de los sensores para cada
funcionamiento.

6) Desde tu punto de vista, ¢Cual
factor es mas importante, la parte
operacional o comercial?

Desde mi punto de vista es la parte
operacional, porque es un factor que
constantemente necesita de innovacion
y de esta manera superar a tu
competencia, la parte comercial ya
vendria a ser una consecuencia de la
parte operacional, si no esta bien
estructurado la parte operacional, la
comercial no podria tener un buen
sustento.

7) ¢, Cual es la ultima innovacion
gue has visto en tu trabajo?

La que estoy creando para China, me
han solicitado que avance hasta la
tecnologia 2020, porque hace un tiempo
ya hice la 2018 y 2019.

Le comentamos laidea de negocio que tenemos y el concepto de

empresa.

Nuestro producto es nuevo en el mercado es un equipo que se va a alquilar y
vender a distintos bares, discos y karaokes de Lima, la presentacion es de un
modelo de grifo que surtirh vasos de cerveza en menos tiempo , de una
manera original y también el control del mismo, con esta informacion parto a

hacerle las siguientes preguntas

1) En general ¢consideras que en
el mercado peruano nuestra idea
tendra buena acogida?

Si es una buena idea de negocio, pues
hace mas novedoso y rapido.
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2) Te parece nuestra  idea

innovadora

Si, he estado en muchos paises y he
estudiado el mercado de la innovacion
en distintos productos y no he visto
ninguno con esta idea.

3) ¢Cuales crees que seran las

Quizas si no estudian la rotacion

correcta o la probabilidad de proveer el

principales  dificultades  que . ;
tendremos? equplde manera adecuada, podria ser
' una dificultad.
2) S fueras duefio de Si I_o contrataria porque se me ahor_rarl'a
bar; contratarias nUestros el tiempo de estar atendiendo al cliente
¢

servicios, por qué?

desde el bar hasta la mesa.

Conclusiones

El experto nos ha sugerido cada cierto
tiempo  repotenciar mediante la
innovacion de nuestro equipo para
poder sobresalir y relegar a nuestra
competencia, porque si presentamos
siempre el mismo producto sin un plus o
avance tecnoldgico corremos el riesgo
gue nuestra competencia aparte de
igualarnos nos supere.
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Entrevi Administr [ i

Huan

Guia General de Entrevista para Estudio de Drink & Play SAC.

Entrevistadora: Buenas tardes Erick, gracias por aceptar hacer esta entrevista déjame

comentarte antes de que se trata nuestro producto.

Entrevistado Gracias a ti por considerarme y estoy presto a responder a lo que me

preguntes para ayudar en la investigacion

Tipo de Entrevistado

Administrador de Discoteca de

Huéanuco

Nombre del Entrevistado

Erick Salazar Medrano

Nombre del Entrevistador

Vanessa Ruiz Medrano

Local administrado

A vacilar Latin Disco EIRL

Fecha 16-09-17
Lugar Lima
Hora de Inicio 3.00pm
Hora de Finalizacion 3:50pm

Sobre su experiencia personal
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1) ¢ Puede comentarnos un poco
sobre su local?

El local se llama A VACILAR LATIN
DISCO EIRL tiene capacidad para 250
personas con una presencia de 7 afios
en Huanuco, el dnico proveedor
presente es Backus el consumo es mas
en fines de semana, es muy alto porque
generalmente vienen artistas de Lima o
de afuera, NOsotros haciamos
promociones, dabamos uniformidad a
los que trabajan conmigo, por ejemplo
la seguridad es muy importante en una
discoteca, no puedes sacar por sacar a
un ebrio o alguien que causa
problemas, en dias de fiestas muy
grandes donde vemos que van a ir
mucha gente, preferimos vender en
vasos de plastico...en si el local cubria
lo méximo en seguridad , esa era
nuestra prioridad.

2) ¢Actualmente cuantos barriles
de cerveza consume
semanalmente?

En Huanuco hace como 8 afios ya no
se venden por shoperas sino por
botellas de cerveza, porque perdemos
tiempo entre cargar el equipo para
servir, en pasar al vaso....en cambio si
es en botella lo ponemos a la
congeladora y al momento se sirve,
ahora si me dices cuando vendiamos
en botellas de cerveza un fin de
semana normal, entre bajo , seria de
150 cajas de cerveza , ahora una
botella tiene 650 ml una caja tiene 12
botellas ahora multiplica por las cajas a
S/42.80 la caja se habla de S/6,420 se
habla de 117,00 ml en un fin de semana
normal, es decir 117 litros, ese es un fin
de semana bajo a normal un fin de
semana alto se vende hasta 350 cajas.

3) ¢Qué considera que valoran
mas sus clientes?

Para los clientes lo mas importante es
la seguridad, luego la limpieza y la
atencion, a mis clientes les gustaba que
los atendieran siempre con una sonrisa
a eso se le agrega las promociones
dependiendo de la hora que se
presentaba por consumo.

4) ¢Cudl es tu
innovacion?

concepto de

Mi concepto de innovacion es el ingreso
de algo nuevo, que tenga la aceptacion
del cliente una vez que lo prueban,
porque puede ser muy innovador, pero
si no les gusta, simplemente no lo
consumen.
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5) Coméntanos su experiencia en
torno a las actividades que ha
desarrolladopara la fidelizacion
de sus clientes

Siempre les gusto el buen trato que se
dio en el local, nuestras promociones a
altas horas de presencia hacia que
consumieran mas, generalmente es
entre las 12:00 m-2:00 pm eso de las
1:30 am se presentan promociones de
consumo, junto al show.

6) Desde tu punto de vista, ¢Cual
es el mayor problema que
afrontan en este momento los
bares de Huanuco?

Esta creciendo la presencia delictiva en
estos momentos, es por eso la
importancia que damos a la seguridad
en la discoteca, la inseguridad no sélo
en Lima esta presente, esta creciendo
en Huénuco, porque siempre hubo,
pero Ultimamente la presencia es muy
grande, hablando en el punto de vista
comercial, me gustaria que hubiera mas
opciones de proveedores de cerveza
porque el monopolio lo tiene Backus y
hace firmar muchas veces contrato de
exclusividad a discotecas, no era en la
mia , pero si en varios. Consiste en
comprar lo que no sale por ejemplo si td
quieres Cristal, que es lo que mas sale,
te hacen comprar desde lo que no sale
para ellos por ejemplo Barena como 10
cajas, Cusquefia como 8, Pilsen como 6
y Cristal que es lo que quieres, al final.

7) ¢, Cual es la dltima innovacion
que has visto en tu trabajo?

La que estoy creando para China, me
han solicitado que avance hasta la
tecnologia 2020, porque hace un
tiempo ya hice la 2018 y 2019.

8) ¢, Qué crees que permite a un
local diferenciarse de otro?

La atencibn es un importante punto
para el cliente, la seguridad que le
brindas que se podran divertir y pasar
un buen rato es importante, también las
promociones que le ofrezcas.

9) Sobre Drink & Play, Con
respecto a lo que te explicamos
lo referente a nuestro prototipo
y al concepto de negocio
DRINK &SHOP. ¢Cual Es tu
opinibn sobre nuestra idea de
negocio?

Es una buena idea, pero bajo mi punto
de vista, en las discotecas de Huanuco
no tendria impacto, mas si tendria y
muy bueno seria en Karaokes y Longe
bar, porque para ellos no es importante
el tiempo porque estan cantando, para
ellos podrias demorarte, pero una
sugerencia que hago es el de
presentarle al duefio del bar repartir
gratuitamente canchita para que les de
sed y pidan mas cerveza de esa

manera el consumo se prolonga.

34



10) ¢Desde
personal,
seran
principalesdificultades

afrontaremos?

tu  experiencia
cuales crees que
las
que

Como todo producto nuevo es que el
consumidor no quiera probarlo o no lo
vea tan atractivo, para eso le deben
presentar al duefio del bar ideas de
promociones por ejemplo activaciones,
juegos, anfitrionas para que capte la
atencion del consumidor y de esta
manera el duefio del bar quiera tenerlo.

11) ¢Consideras nuestra idea de
negocio con algo nuevo o
novedoso? ¢ Por qué?

Para un karaoke si, es muy bueno,
porque permite la opcion de algo nuevo,
diferente y atractivo para el publico y
por lo tanto para el duefio del local con
mas razon.

12) Desde tu  experiencia
personal, crees que tus
clientes se adaptarian a

nuestro Concepto DRINK &
PLAY?

Mis clientes en la discoteca, no creo, en
un karaoke como ya te comenté,
Si...por lo menos en Huanuco y no creo
gue en Lima sea distinto.

13) En general, ¢Consideras que,

Si y mucho en los karaokes por la razén
gue es muy amigable con la gente y
permite un juego entre karaoke y el
cliente, por lo tanto, su satisfaccion y
querer regresar con mas personas, mas
veces y recomendarlo a sus amigos y
familiares

en el mercado peruano,
nuestra idea tendrabuena
acogida?

14) ¢ Contratarias nuestros

servicios, por qué?

Si, por las razones que te comenté, si
tuviera un Karaoke. Un plus es que me
gustaria que fuera tematico, con el
nombre del bar o con la fecha que se
presente en ese momento, seria mucho
mas amigable con el consumidor.

Conclusiones

El  administrador nos  aconsej6
presentar el producto en karaoke,
porque en discoteca lo que quieren es
rapidez y en el karaoke como es una
propuesta amigable con el cliente
estarian dispuestos a esperar mientras
se divierten con sus amigos y viendo el
funcionamiento de Drink & Play.
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4.1.4. Focus Group.
Para la elaboracion de nuestro Focus Group, se tomaron los siguientes criterios para

seleccionar nuestro publico objetivo.

e Los participantes deben ser entre 19 y 35 afos
¢ Que estén dispuestos a probar un producto innovador

e Personas econdmicamente activas

Objetivo Principal.
El Focus Group tiene como objetivo principal obtener aprobacion del cliente final, en este

caso los consumidores que haran uso del dispensador de cerveza electrénico.

Transcripcion del Focus Group.
Este Focus Group tuvo lugar en La Av. Fontana 550, La Molina (Campus Arg. Fernando
Belaunde Terry)

Fecha : 13 de Setiembre de 2017
Hora de Inicio : 8:00 pm.

Hora Final ; 8:45 pm.

Tabla 4

Tabla de personas entrevistadas

Nombre Edad Ocupacion
Randal Nieves 37 Remodelacion de muebles, estudiante de Cpel
Katterine Huamani 35 Contadora
Ronald 37 Disefio Grafico y estudiante de Cpel
Jean 25 Soporte Técnico y estudiante de Cpel
Katty 36 Contadora y estudiante de Cpel
Estefania 25 Estudiante de Cpel y asistente administrativa
Matias 22 Estudiante de Arte y Disefio
Angie 20 Estudiante de Ingenieria Industrial
Michelle 21 Estudiante de Administracion

Fuente: Elaboracién propia
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Contenido:
Buenos dias, primero agradecerles por haber aceptado nuestra invitacion al focus group de

Drink & Play, mi nombre es Carlos Mariscal.

Nosotros somos estudiantes de la USIL y estamos realizando una investigacion de
mercados en la que trataremos el impacto en bares y eventos de un equipo surtidor y las
actividades ludicas que pueden desarrollarse con este equipo, bajo el eslogan “toma y

disfruta”.

La reunion tendra una duracion aproximada de 45 a 60 minutos y estd siendo
grabada con la finalidad de recopilar de informacién. Por lo anterior, no se preocupen ya
gue dicho video sélo serd utilizado para la investigacion y lo que ustedes opinen en esta
esta sala solo se utilizara con fines educativos para el curso Proyecto Integrador.

Todo lo que Ustedes nos comenten es importante, sus opiniones mas sencillas, que

guiza consideren simples o0 poco interesantes, a veces pueden ser las mas importantes.

Tenga toda la libertad de defender sus ideas con confianza, recuerden que no hay

respuestas buenas ni malas, solo queremos respuestas sinceras.

Para iniciar vamos a realizar un ejercicio para conocernos, la dinAmica sera la
siguiente:
Preguntas
De lo General a lo Particular

1. ¢Qué hacen para divertirse?

Persona N°1: RONALD

Me gusta salir al cine, club.

Persona N°2: RANDALL

Me gusta salir con mis familiares, no me gusta estar en lugares aglomerados.

Persona N°3: JEAN

Prefiero ir a tocadas de banda o salsa
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Persona N°4: KATTY

Prefiero salir a un restaurant, bar o reunion familiar

Persona N°5: ESTEFANIA

Todos los jueves salgo a un Karaoke en San Isidro, en el cual mi primo es duefio

Persona N°6: ANGIE

Prefiero estar en mi casa.

Persona N°7: MATIAS

Lo normalmente los fines de semana salgo a una discoteca o casa de un amigo

Persona N°8: MICHELLE

Preferimos reunirnos en la casa de un amigo.

2. ¢Qué tipo de bebidas te gustan?

Persona N°1: RONALD

Cécteles, cerveza

Persona N°2: RANDALL

Cocteles, cerveza

Persona N°3: JEAN

Cerveza, Wisky

Persona N°4: KATTY

Cerveza

Persona N°5: ESTEFANIA

Cerveza bien helada

Persona N°6: ANGIE

Cocteles

Persona N°7: MATIAS




Pisco, cerveza

Persona N°8: MICHELLE

Vino, cerveza

3. ¢Cuanto gastas cuando sales a divertirte?

Persona N°1: RONALD

200-250 S/.

Persona N°2: RANDALL

200-250 S/.

Persona N°3: JEAN

150-200 S/.

Persona N°4: KATTY

200 S/.

Persona N°5: ESTEFANIA

100-200 S/.

Persona N°6: ANGIE

150-200 S/.

Persona N°7: MATIAS

150-200 S/.

Persona N°8: MICHELLE

100-200 S/.

4. ;Cuantas veces al mes sales a divertirte?

Persona N°1: RONALD

Tres veces al mes

Persona N°2: RANDALL
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Una vez al mes, en reuniones familiares

Persona N°3: JEAN

No salgo mucho

Persona N°4: KATTY

Una vez al mes

Persona N°5: ESTEFANIA

Cuatro veces al mes

Persona N°6: ANGIE

Una vez

Persona N°7: MATIAS

Dos veces al mes

Persona N°8: MMICHELLE

Una vez al mes

5. ¢Qué lugares frecuentas para tomar una bebida?

Persona N°1: RONALD

Bares, discotecas

Persona N°2: RANDALL

Bares

Persona N°3: JEAN

Bares, karaokes

Persona N°4: KATTY

Karaokes, reuniones familiares

Persona N°5: ESTEFANIA

Karaokes
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Persona N°6: ANGIE

Discotecas

Persona N°7: MATIAS

Discotecas

Persona N°8: MICHELL

Discotecas

6. Cuando sales de fiesta, ¢ Como seleccionas él lugar?

Persona N°1: RONALD

De acuerdo a la tematica

Persona N°2: RANDALL

Servicio y calidad

Persona N°3: JEAN

Que se encuentre cerca a dénde vivo

Persona N°4: KATTY

Servicio de calidad

Persona N°5: ESTEFANIA

Temaética, buen servicio

Persona N°6: ANGIE

Variedad en el consumo

Persona N°7: MATIAS

Buena musica, comodidad y buen servicio

Persona N°1: ESTEFANIA

Ofrezcan un buen servicio de atencion
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7. ¢Qué lugares frecuentas para salir?

Persona N°1: RONALD

Miraflores, Barranco

Persona N°2: RANDALL

Barranco

Persona N°3: JEAN

Ate Vitarte, Miraflores

Persona N°4: KATTY

Miraflores, Barranco

Persona N°5: ESTEFANIA

San Isidro, Miraflores, Barranco

Persona N°6: ANGIE

Barranco, Miraflores

Persona N°7: MATIAS

Barranco, Miraflores

Persona N°8: MICHELLE

La Molina, Miraflores

8. ¢Por qué razones decides él lugar?

Persona N°1: RONALD

Por la buena atencion, seguridad, servicios

Persona N°2: RANDALL

Seguridad del ambiente, buena atencién al cliente

Persona N°3: JEAN

Variedad en sus servicios, buena atencién



Persona N°4: KATTY

Seguridad del ambiente, buena calidad en su atencion al cliente, precios

Persona N°5: ESTEFANIA

Calidad de servicio

Persona N°6: ANGIE

La tematica, calidad del servicio.

Persona N°7: MATIAS

Buena musica, seguridad en el local.

Persona N°8: MICHELLE

Buena atencién a los clientes
9. ¢Con quiénes sales?

Persona N°1: RONALD

Con amigos, pareja

Persona N°2: RANDALL

Amigos, primos, pareja

Persona N°3: JEAN

Amigos, primos

Persona N°4: KATTY

Amigos y familiares

Persona N°5: ESTEFANIA

Mis primos y amigos

Persona N°6: MATIAS




10.

Amigos

Persona N°7: ANGIE

Amigos

Persona N°8: MICHELLE

Amigos y primos
¢ Con qué frecuencia varia tu seleccion de lugar?

Persona N°1: RONALD

Por lo general, casi siempre acudo al mismo lugar

Persona N°2: RANDALL

Depende de las personas que me acompafian

Persona N°3: JEAN

No varia

Persona N°4: KATTY

Muy poco, quizas para salir de la rutina

Persona N°5: ESTEFANIA

Cuando hay algo novedoso

Persona N°6: ANGIE

No varia

Persona N°7: MATIAS

Depende de mis amistades

Persona N°8: MICHELLE

Ya tengo un lugar establecido
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11. ¢, Con que frecuencia regresas a consumir al mismo lugar?

Persona N°1: RONALD

Depende de la variedad en sus servicios, si es bueno, regreso casi siempre

Persona N°2: RANDALL

Si hay buena atencion regreso de vez en cuando

Persona N°3: JEAN

Casi siempre

Persona N°4: KATTY

Casi siempre

Persona N°5: ESTEFANIA

Casi siempre

Persona N°6: ANGIE

Depende de lo que ofrezcan

Persona N°7: MATIAS

Casi siempre

Persona N°8: MICHELLE

Casi siempre
12. ¢Qué tan importante es la distancia para salir?

Persona N°1: RONALD

No influye en mis salidas

Persona N°2: RANDALL

Prefiero lugares céntricos

Persona N°3: JEAN

Prefiero lugares cercanos a donde vivo.



13.

Persona N°4: KATTY

Mucho, prefiero cerca a donde yo vivo

Persona N°5: ESTEFANIA

No influye la distancia.

Persona N°6: ANGIE

No influye

Persona N°7: MATIAS

Prefiero lugares cercanos a mi casa

Persona N°8: MICHELLE

Prefiero lugar tranquilo y cerca de mi casa
¢ Estas dispuesto a recorrer grandes distancias o prefieres algo cerca?

Persona N°1: RONALD

Cerca

Persona N°2: RANDALL

Cerca

Persona N°3: JEAN

Cerca

Persona N°4: KATTY

Cerca

Persona N°5: ESTEFANIA

Cerca

Persona N°6: ANGIE

Depende del ambiente del local

Persona N°7: MATIAS
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Cerca

Persona N°8: MICHELLE

Cerca

14. ¢Qué medios frecuentas para realizar la busqueda de informacién acerca de bares?

Persona N°1: RONALD

Facebook

Persona N°2: RANDALL

Facebook, internet

Persona N°3: JEAN

El boca a boca

Persona N°4: KATTY

Facebook

Persona N°5: ESTEFANIA

Redes Sociales

Persona N°6: ANGIE

Instagran, Facebook

Persona N°7: MATIAS

Facebook

Persona N°8: ESTEFANIA

Internet

15. ¢Qué tipo de atributos son importantes para ti en la seleccién de un bar?

Persona N°1: RONALD

Atencion, Seguridad, Variedad, Precio

Persona N°2: RANDALL




Precios, la atencion que brindan

Persona N°3: JEAN

Seguridad del lugar, muasica, precios

Persona N°4: KATTY

Seguridad, servicios que brindan

Persona N°5: ANGIE

Agradable ambiente, buena atencién, que no demoren en atender ti pedido.

Persona N°6: MATIAS

Ambiente agradable, seguridad, precio y calidad de servicio

Persona N°7: ESTEFANIA

Calidad de servicio, seguridad, variedad

Persona N°8: RONALD

Seguridad y atencién
16. ¢Por qué quedaria grabado en tu memoria un bar?

Persona N°1: RONALD

Por la buena calidad de servicio y la teméatica

Persona N°2: RANDALL

Atencion y calidad del servicio

Persona N°3: JEAN

Por la buena calidad de servicio

Persona N°4: KATTY

Por el tiempo de espera (traer el pedido a tiempo)

Persona N°5: ESTEFANIA

Buena calidad de servicio



17.

Persona N°6: ANGIE

Tematica, seguridad y atencion que ofrecen

Persona N°7: MATIAS

Por la calidad del servicio

Persona N°8: MICHELLE

Precios y calidad de servicio

¢ Qué deberia de tener un bar para ganarse tu lealtad?

Persona N°1: RONALD

Precios comodos y ambiente agradable

Persona N°2: RANDALL

Calidad de Servicio y precios accesibles

Persona N°3: JEAN

Variedad en sus servicios

Persona N°4: KATTY

Seguridad y ambiente agradable

Persona N°5: ESTEFANIA

Buena atencion al cliente

Persona N°6: ANGIE

Calidad de servicio

Persona N°7: MATIAS

Calidad de servicio y variedad

Persona N°8: MICHELLES

Precios y calidad
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18.

19.

A Lo particular

¢ Qué es lo que mas te incomoda cuanto vas a un bar?

Persona N°1: RONALD

Esperar que tomen mi orden

Persona N°2: RANDALL

Esperar que tomen y traigan mi pedido

Persona N°3: JEAN

Esperar que tomen mi pedido

Persona N°4: KATTY

Esperar que tomen mi pedido

Persona N°5: ESTEFANIA

Esperar que tomen y traigan mi pedido

Persona N°6: ANGIE

Esperar que tomen y traigan mi pedido

Persona N°7: MATIAS

Esperar que tomen mi pedido

Persona N°8: MICHELLE

Esperar que tomen mi pedido

¢, Cuénto tiempo esperas para ser atendido y para que te traigan lo que has pedido?

Persona N°1: RONALD

Mas de 20 minutos

Persona N°2: RANDALL

Entre 15 a 30 minutos
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20.

Persona N°3: JEAN

15-40 minutos

Persona N°4: KATTY

15-25 minutos

Persona N°5: ESTEFANIA

15-25 minutos

Persona N°6: ANGIE

15-20 minutos

Persona N°7: MATIAS

10-20 minutos

Persona N°8: MICHELLE

20-40 minutos

¢, Consideras importante no esperar para que el camarero te atienda?

Persona N°1: RONALD

Si

Persona N°2: RANDALL

Si

Persona N°3: JEAN

Si

Persona N°4: KATTY

Si

Persona N°5: ESTEFANIA

Si

Persona N°6: ANGIE
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21.

Si

Persona N°7: MATIAS

Si

Persona N°8: MICHELLE

Si

¢te gustaria saber cuanto estas consumiendo cada vez que pides?

Persona N°1: RONALD

Por supuesto que si

Persona N°2: RANDALL

Si

Persona N°3: JEAN

Si

Persona N°4: KATTY

Si

Persona N°5: ESTEFANIA

Si

Persona N°6: ANGIE

Si

Persona N°7: MATIAS

Si

Persona N°8: MICHELLE

Si
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¢, Qué opinarias de un autoservicio para shop?

Persona N°1: RONALD

Depende en qué consistiria

Persona N°2: RANDALL

Seria algo innovador

Persona N°3: JEAN

Me agradaria mucho

Persona N°4: KATTY

Me gustaria que existiera

Persona N°5: ESTEFANIA

Si seria algo agradable

Persona N°6: ANGIE

Innovador

Persona N°7: MATIAS

Agradable

Persona N°8: MICHELLE

Agradable

Gréaficos Estadisticos

e ¢ Qué incomoda cuando uno va a un bar?

No esperar la toma de pedido por parte
del camarero

si

no
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e ¢ Cuanto tiempo esperas para ser atendido y para que te traigan lo que has
pedido?

Tiempo de Espera

® 10 min-15min

25% | 25%

® 10 min- 20 min
¥ 15 min- 30 min

15 min - 40 min

o ¢ Consideras importante no esperar para que el camarero te atienda?

e ¢ Te gustaria saber cuanto estas consumiendo cada vez que pides?

SABER CUANTO SE ESTA
CONSUMIENDO

u Sl
mNO

Resultado.

De acuerdo a las opiniones de las personas que participaron del Focus Group, se llegé a la
conclusién que si estarian dispuestos a asistir a un Bar, Karaoke o discoteca que cuente
con nuestro producto del dispensador electréonico de cerveza. Debido a que con ello, ellos
podrian controlar el consumo de lo que estarian tomando y a su vez medir su presupuesto

de acorde a lo que en esos momentos puedan tener.
Asimismo, les agradaria mucho el tablero electrénico, como valor agregado, que
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haria ladico el producto del dispenser, ya que asi podria salir de lo convencional.
Por otro lado, cuando hacen referencia a reducir procesos y horas hombre, les
parece factible, ya que de esta manera los locales reducirian sus costos en personal, en

este caso los camareros y a su vez la incomodidad del tiempo de espera en hacer atendido.

4.1.5. Encuestas.
El objetivo de las encuestas que hemos realizado es tener una medida objetiva, que nos
permita comprender cudl es la reaccion de nuestro cliente en relacién a nuestro concepto de
negocio Drink and Play, de esta manera podemos conocer a nuestros posibles clientes,
saber qué es lo que quieren, entender cédmo funciona su negocio y como se adaptarian

nuestros dispensadores de bebidas a su estilo, cliente o necesidades.

Nuestra Encuesta es de tipo B2B, contiene 4 partes: Preguntas tipo filtro, que nos
permitiran enfocarnos en nuestro publico objetivo descartando aquellos que no se ajusten al
criterio seleccionado, perfil del local, perfil de consumidor y percepcion sobre el producto,
contiene en total 26 preguntas.

Se efectuaron un total de 18 encuestas que representan el 28.1% de nuestra
muestra, los distritos que se han visitado para realizar estas encuestas son Barranco,
Miraflores y Cercado de Lima, el tiempo y la disponibilidad de los administradores de los

bares han sido un factor limitante.
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En { rala Starup Drink and Pl

Numero:

Entrevistador/a: Fecha: / /

Distrito:

A continuacion, encontrard una serie de preguntas destinadas a conocer su opiniéon sobre

su local y sus clientes.

El cuestionario tiene cuatro secciones. Por favor lea las instrucciones al inicio de cada
seccion y conteste la alternativa que mas se acerca a lo que usted piensa. Sus respuestas
son confidenciales. Muchas gracias.

Seccidon 1: Identificacion

Por favor conteste estas preguntas solo con fines de clasificacibn de las respuestas.

Encierre en un circulo la alternativa que refleja mejor su situacion.

1. Tienen algun tipo de contrato de exclusividad que limite el ingreso de equipos o productos

de algun proveedor

1 Si(Comente)

2 No

2. ¢Le agradaria cambiar la decoracion o el equipamiento de su bar?

1 Si

2 No ( Coméntenos porque)
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Seccién 2: Perfil del Local

3. ¢ Cudl diria usted que es el mes en que su establecimiento tiene mayor afluencia de
clientes en una escala de 1 a 5, donde 1 es muy poco, 2 es poco, 3 es regular, 4 es bueno

y 5 es muy bueno?

Por favor encierre en un circulo la alternativa que mas se parece a lo que usted piensa.

Nivel de conocimiento

Tema
Muy Poco Poco Regular Bueno Muy Bueno
ENERO 1 2 3 4 5
FEBRERO 1 2 3 4 5
MARZO 1 2 3 4 5
ABRIL 1 2 3 4 5
MAYO 1 2 3 4 5
JUNIO 1 2 3 4 5
JULIO 1 2 3 4 5
AGOSTO 1 2 3 4 5
SETIEMBRE 1 2 3 4 5
OCTUBRE 1 2 3 4 5
NOVIEMBRE 1 2 3 4 5
DICIEMBRE 1 2 3 4 5

4. ¢ Cual es la bebida que mas se consume en su local?

Nivel de conocimiento

Tema
Muy Poco Poco Regular Bastante Mucho
Pisco 1 2 3 4 5
Cerveza 1 2 3 4 5
Whisky 1 2 3 4 5
Otros 1 2 3 4 5
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5. ¢Vende cerveza?
Si
No (Pase a la pregunta 8)

6. ¢ En qué formatos suele vender la cerveza?

Nivel de conocimiento

Tema
Muy Poco Poco Regular Bueno Mucho
Botella 1 2 3 4 5
Chop 1 2 3 4 5
Jarra 1 2 3 4 5
Otro Formato ¢ Cual?
7. ¢ Qué marca de cerveza es la que mas se comercializa en tu local?
Nivel de conocimiento
Tema
Muy Poco Poco Regular Bueno Mucho
Pilsen 1 2 3 4 5
Cusquefia 1 2 3 4 5
Cristal 1 2 3 4 5
Artesanal 1 2 3 4 5
Otras(¢,Cuales?)

8. ¢ Con que frecuencia se abastece de cerveza?

Diariamente
Semanalmente
Quincenalmente

Mensualmente
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9. ¢ Qué dia de la semana se consume mas cerveza?

Nivel de conocimiento

Tema
Muy Poco Poco Regular Bueno Mucho
Lunes 1 2 3 4 5
Martes 1 2 3 4 5
Miércoles 1 2 3 4 5
Jueves 1 2 3 4 5
Viernes 1 2 3 4 5
Séabado 1 2 3 4 5
Domingo 1 2 3 4 5

Seccioén 3: Perfil Del Cliente
10. ¢cual es la edad promedio de sus clientes?

18 a 28
29 a 39
40 a 50
51 a més.

11. ¢ Sus clientes generalmente son?

Parejas

Grupos de chicos
Grupos de chicas
Grupos de mixtos

Otros. Especifique




12. ¢ que considera que valoran mas sus clientes?

Nivel de conocimiento

Tema
Muy Poco Poco Regular Bueno Mucho
La musica 1 2 3 4 5
La decoracion 1 2 3 4 5
El servicio 1 2 3 4 5
La variedad de bebidas 1 2 3 4 5

13. ¢ Cuanto tiempo se demoran sus camareros en promedio para atender a sus clientes?

5 minutos 10 minutos
15 minutos 20 minutos a mas.

Seccién IV: Percepcién Del producto:

14. Aceptaria hacer un cambio en la decoracién de su bar
Si
No (indique porque)

15. Usted aceptaria probar un dispensador electronico de cerveza en su local
Si
No (indique porque)

16. Cree que es factible un autoservicio para cerveza.
Si
No (indique porque)

17. Si le ofrecemos un dispositivo que indica la cantidad de cerveza que el cliente se ha
servido, usted lo alquilaria para su bar.

Si

No (indique porque)

18. Si le demostramos que invertir en diferenciarse de la competencia atrae mas clientes,
aceptaria alquilar nuestro producto.

Si

No (indique porque)

Anexo 1: modelo de encuesta para B2B



CONCLUSIONES ENCUESTA B2B

En Relacion a los items 1y 2, que hemos considerado como preguntas filtro:

1. ¢ Tienen algun tipo de contrato de exclusividad que limite el ingreso de equipos o
productos de algun proveedor?

De los 19 locales encuestados 1 de ellos nos comentd que tiene un contrato de exclusividad
con Backus, por el cual no puede introducir otra marca y ellos le patrocinan el branding y los
surtidores, al tener este tipo de contrato no calificarian como cliente potencial y no

proseguimos con la encuesta.

2. ¢Le agradaria cambiar la decoracion o el equipamiento de su bar?

Uno de los locales encuestados nos comentd que acababa de implementar su decoracién y
gue no tiene planificado realizar este afio gastos en equipos o decorado, por lo cual no
proseguimos con la entrevista.

3. ¢Cual diria usted que es el mes en que su establecimiento tiene mayor afluencia de
clientes?

La estacionalidad define también en este sector periodos de compra y lanzamiento de

productos, del total de encuestados tenemos que un 62% manifiesta que entre diciembre y

enero se concentran la mayor cantidad de afluencia en los bares esta tendencia va

decreciendo en febrero y marzo con un 10% y 6% respectivamente, de ahi que podemos

inferir que el periodo de verano es ideal para el lanzamiento del producto, o en época

cercana a fiesta que podrian ser los meses de diciembre o julio.

4. ;Cuédl es la bebida que mas se consume en su local?

Cual diria usted que es el mes en que su
establecimiento tiene mayor afluencia de
clientes en una

H Julio

M diciembre
enero

H febrero

B marzo
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El 45% de los encuestados ha manifestado que la cerveza es la bebida con mayor
consumo, seguida de cerca por el pisco con un 30%, es importante considerar la adaptacion
de nuestro sistema a otro tipo de bebidas con un nivel de demanda considerable como el

pisco.

¢Cual es la bebida que mas se consume en su
local?

M pisco
M cerveza
= whisky

MW otros

5. ¢En qué formatos suele vender la cerveza?

Segun los datos obtenidos el formato comercial méas utilizado es la botella con un 62%, el
chop y las jarras en conjunto agrupan un 22% y otros formatos 12%, considerando que
nuestro equipo esta mas direccionado al publico que consume Chopp, es importante ver

gue enfoque le daremos para cambiar esta costumbre en nuestro consumidor final.

¢En que formatos suele vender la cerveza?

m botella
M jarra
= chop

m otro formato
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¢En que formatos suele vender la cerveza?

M botella
M jarra
w chop

m otro formato

7. ¢,Qué marca de cerveza es la que mas se comercializa en tu local?

La marca de cerveza de mayor consumo es la Pilsen con un 38%, seguida por la cusquefia
con un 28%, las cervezas artesanales ocupan un 11% (los encuestados manifiesta que
existe una tendencia de mayor consumo de cerveza artesanal), definitivamente es
importante que nuestro mecanismo se adapte a las marcas de mayor consumo y a las

cervezas artesanales como tendencia.

8. ¢Con que frecuencia se abastece de cerveza?

¢Que marca de cervezaes la que mas se
comercializa en tu local?

M Pilsen
B Cuzquefia
m Cristal
W Artesana

W otras

Un 52% de los locales encuestados manifiesta que se abastece de cerveza semanalmente,
las reposiciones diarias 0 quincenales son menos frecuentes, el porcentaje de reposicion es
un indicador importante para medir la rotacion que tendrian nuestros dispensadores.

63



¢Con que frecuencia se abastece de cerveza?

m diariamente
B semanalmente
= guincenalmente

® mensualmente

9. ¢ Qué dia de la semana se consume mas cerveza?

El dia de semana de mayor consumo de cerveza es viernes con un 48%, seguido por el

sdbado con un 27% y el jueves con un 25%, hay que considerar esta frecuencia de dias

como orientativa para definir el alquiler de los equipos considerando estos dias.

¢Que dia de la semana se consume mas
cerveza?

M jueves
B viernes
m sabado
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Seccion 3: Perfil del Cliente

10. ¢cuédl es la edad promedio de sus clientes?

Un dato interesante es la edad promedio de los clientes en estos locales, 36% oscila entre
29 a 39 afos, seguido por 34% que estadn entre los 40 a 50 afios, este indicador nos
facilitara definir los modelos personalizados para los dispensadores y asi ajustarnos al

factor emotivo o de asociacion por edad.

écual es la edad promedio de sus clientes?

w1828
W 29-39
W 40-50

m51amas

11. ;Sus clientes generalmente son?

De la encuesta realizada, podemos concluir que existe diversidad de publico, las diferencias
porcentuales no son grandes entre chicos y chicas (27% y 26% respectivamente) y en
relacion o los grupos mixtos tenemos 26% y en parejas 21%.

12. ;que considera que valoran mas sus clientes?

Segun comentan los administradores y duefios de los bares, los clientes valoran la
decoracion (temética) 42%, el servicio tiene un 34%, en cambio la musica y la variedad de
bebidas no arrojan porcentajes significativos en comparacion.
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éque considera que valoran mas sus clientes?

M musica
H decoracion
W servicio

M variedad de
servicio

13. ¢Cuéanto tiempo se demoran sus camareros en promedio para atender a sus
clientes?

La mayoria de los encuestados ha manifestado que el tiempo promedio de espera varia
entre 10 a 15 minutos con un 87%, desde la perspectiva del administrador del bar, como
podran apreciar en el resumen del focus group la perspectiva del consumidor es de 25 a 30

minutos.

¢ Cuanto tiempo se demoran sus camareros
en promedio para atender a sus clientes?

H5MIN
10 MIN
=15 MIN
B 20 MIN A MAS
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SECCION IV: PERCEPCION DEL PRODUCTO.
14. Aceptaria hacer un cambio en la decoracion de su bar.

El 87% de los encuestados nos ha manifestado que aceptarian hacer cambios en la
decoracion de su bar, estos cambios nos permitirian entrar con nuestros dispensadores, en

relaciéon al 13% tendriamos que adecuar nuestro dispensador a la temética del bar.

Ventas

m Sl

mNO

15. Usted aceptaria probar un dispensador electrénico que indique la cantidad de
cervezay el valor del consumo por mesa de cerveza, en su local.
La mayoria de los encuestados aceptaria probar un dispensador de cerveza en sus
bares, existen un grupo de encuestados 19%, que no probaria el dispensador en su local, al
preguntarles el motivo indican que prefieren tener el dispensador en la barra del local, para

controlar su funcionamiento.

Cree que es factible un autoservicio para
cerveza.

msl
HNO

67



16. Cree que es factible un autoservicio para cerveza.
Un 62% de los encuestados creo que es posible un autoservicio de cerveza, en cambio un

38% comenta que tendria que ver el equipo, su funcionamiento y la dinamica pre y post

pago.

Cree que es factible un autoservicio para
cerveza

msl
HNO

17. Si le ofrecemos un dispositivo que indica la cantidad de cerveza que el cliente se
ha servido, usted lo alquilaria.
La gran mayoria (94%) considera factible alquilar el equipo, les parece una idea innovadora

y que puede incrementar sus ventas.

Si le ofrecemos un dispositivo que indica la
cantidad de cerveza que el cliente se ha
servido, usted lo alquilaria para su bar

msl

mNO
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18. Si le demostramos que invertir en diferenciarse de la competencia atrae més
clientes, aceptaria alquilar nuestro producto.

Si existe la posibilidad de demostrar que la diferenciacién al adquirir nuestros equipos atrae

mas clientes, un 94% aceptaria alquilar nuestros equipos, algunos de los encuestados

manifestaron también el interés posterior en comprar el equipo.

INVERTIR PARA DIFERENCIARSE

LR
ENO

69



4.2. Demanday Oferta.
4.2.1. Estimacién del mercado potencial.
Para determinar nuestro mercado potencial tomamos como referencia a las empresas del
rubro: discotecas, karaokes y bares; como nuestra intencion es tener como clientes a
empresas consolidadas y con un movimiento de venta promedio estimamos considerar

como universo todas las discotecas, bares y karaokes que utilicen Visa en Lima.

No consideramos para nuestro estudio aquellos locales con menos de un afio de
afiliacion a Visa, de acuerdo a los resultados de nuestra encuesta los locales que tienen
mayor resistencia a realizar cambios o invertir en decoracion son aquellos locales nuevos
13%, en cambio los locales con mas de un afio de antigiiedad si aceptarian realizar
cambios 87%.

De acuerdo a la data que nos facilité Visa tenemos:

Discotecas, karaokes y bares de Lima : 1,084
Discotecas con menos de un afio de afiliacion a Visa . 214
Total, de Centros que para nuestro estudio . 870

4.2.2. Estimacion del mercado disponible.
Es una porcién del resultado de Mercado Potencial el cual mediante calculos se empieza a
discernir al mercado de clientes potenciales a quienes queremos llegar. Las empresas que
entran en esta clasificacion son las empresas que escucharon la idea de negocios que
proponemos y les interesé poder tener mas informacion para su obtencion. En la encuesta
gue realizamos casi un 90% indico que estaria dispuesto o interesado en alquilar un

dispositivo que indique la cantidad de cerveza que se ha servido un cliente.

Entonces:
Estimacion de Mercado Potencial : 870
Respuesta de Estimacion de Mercado Potencial 1 90%

Total de bares que si utilizaria un dispensador

Contador de precio para atencion del cliente : 783 locales

4.2.3. Estimacién del mercado efectivo.

Nuestro mercado disponible esta delimitado por aquellos establecimientos que ademas de
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interesarse por nuestra idea de negocio, invertirian recursos en obtener nuestro producto.
Cuando realizamos la encuesta en uno de nuestros items preguntamos: ¢Si se
demostramos que invertir en diferenciarse de la competencia atrae mas cliente, aceptaria
alquilar nuestro producto? Un 94% de los encuestados estaria dispuesto a alquilar nuestro

producto si con ello ven un incremento 0 mejora en sus ventas.

Estimacién del Mercado Disponible . 783
Respuesta de Estimacion 1 94%
Estimacion del mercado Efectivo . 736

4.2.4. Estimacion del mercado objetivo.
Representara nuestro mercado final, aquellos clientes que consideremos que, si alquilarian

nuestro producto, para esto hemos decidido considerar un 3% de nuestro mercado efectivo:

Mercado disponible : 870
Mercado potencial 1 783
Mercado efectivo 1 736
Mercado Obijetivo afio 1 1 22

4.2.5. Frecuenciade compra.
Para determinar la frecuencia de compra, las visitas y las entrevistas a los duefios de bares
nos ha permitido determinar los dias de mayor consumo, estos datos cualitativos se han
confirmado en la encuesta en la que se determiné que los dias de mayor consumo son
sabado, viernes y jueves, asi mismo en la encuesta se determiné que la reposicion de
cerveza es preferentemente semanal, tenemos que considerar que nuestro dispensador
tendr& un comportamiento de consumo similar al del producto que sirve, por lo cual

consideremos que el alquiler sera en promedio 3 veces por semana, 12 veces al mes.
4.2.6. Cuantificacion anual de la demanda.

Mercado Objetivo x Frecuencia de compra.

22 clientes x 12 meses x 12 meses = 3179

4.2.7. Estacionalidad.

De acuerdo a lo que hemos podido determinar en la encuesta los meses de mayor consumo
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son; diciembre, enero, febrero y Julio, ademas de momentos de incremento consumo
asociados a dias festivos como el ejemplo del dia de madre, del padre, fiestas patrias, dia
de la cancion criolla, navidad, fuera de fechas de eventos particulares como cumpleafios y

eventos de sociales en el dia como partidos de futbol.

Consideramos un incremento entre 25% al 35% en los meses de mayor consumo,

para los dias puntuales entre un 15% a 20% fiestas o eventos.

En cuanto a la estacionalidad, la cerveza se consume toda época del afio, habiendo
picos de alto consumo en verano y en invierno en dias festivos como el ejemplo del dia de
madre, del padre, fiestas patrias, dia de la cancién criolla, navidad, fuera de fechas de
eventos particulares como cumpleafios y eventos de sociales en el dia como partidos de
futbol.
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4.2.8. Programa de ventas/alquiler en unidades y valorizado.

Tabla b

Programa de alquiler en unidades y valorizado

PROGRAMA DE VENTAS/ALQUILER EN UNIDADES Y VALORIZADO

Mes Nauieres  estacionaldad N de alauieres Monto
Costo referencial de alquiler por dia: S/. 50.00

Enero 264 25% 330 S/. 16,500.00
Febrero 264 25% 330 S/. 16,500.00
Marzo 264 264 S/. 13,200.00
Abril 264 264 S/. 13,200.00
Mayo 264 264 S/. 13,200.00
Junio 264 10% 290 S/. 14,500.00
Julio 264 20% 316 S/. 15,800.00
Agosto 264 264 S/. 13,200.00
Setiembre 264 264 S/. 13,200.00
Octubre 264 264 S/. 13,200.00
Noviembre 264 264 S/. 13,200.00
Diciembre 264 30% 343 S/. 17,150.00
TOTAL 3457 S/. 172,850.00

Fuente. Elaboracién propia
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Proyectado de crecimiento de Ventas, considerando un incremento de un 15% en el

numero de clientes:

Tabla 6

Tabla de proyeccién de ventas anuales

PROYECCION DE VENTAS ANUALES

Afio

2018

2019

2020

2021

2022

Clientes

22

25

28

32

36

Monto Anual
S/. 172,850.00
S/. 196,420.00
S/. 219,990.00
S/. 251,417.00

S/. 282,844.00

Fuente: Elaboracién propia

Detalle de ingresos extras proyectados por venta de surtidores y alquiler de otros

modelos (surtidor de pisco).

Tabla 7

Tabla de ingresos extras

Ingresos extras por alquiler de surtidor de Pisco

Afio Ventas Alquiler otros formatos

2018 S/. 15,000.00 S/. 15,000.00 S/. 30,000.00
2019 S/. 18,000.00 S/. 18,000.00 S/. 36,000.00
2020 S/. 18,000.00 S/. 18,000.00 S/. 36,000.00
2021 S/. 22,000.00 S/. 18,000.00 S/. 40,000.00
2022 S/. 26,000.00 S/. 18,000.00 S/. 44,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Total de ingresos proyectados por afo:
Tabla 8
Tabla de total de ingresos

Ingresos por afio

Afio Ingresos

2018 S/. 202,850.00
2019 S/.232,420.00
2020 S/. 255,990.00
2021 S/. 255,417.00
2022 S/. 326,844.00

Fuente. Elaboracion propia

4.3. Mezcla de Marketing.
4.3.1. Producto.
En el mercado peruano no existe un modelo de surtidor o dispenser “digital-electrénico”
para barriles de cerveza. La empresa Ambev-Backus ofrece un pack de barril de 50 o 30
litros de cerveza mas surtidor y baldbn Co2. El detalle es la dificultad para servir
adecuadamente un vaso, chopp o jarra de cerveza, requiere de experiencia para obtener
un vaso con la temperatura y espuma adecuada y no hay forma de saber cuanto es lo que

se va consumiendo.

En un inicio tuvimos la idea de fabricar un dispenser electrénico portétil,
aproximadamente 40 centimetros y que la conexién le hiciera exacto a la valvula de los
barriles de 30 y 50 litros, esto con la finalidad de colocarlos en cada mesa del negocio para
permitir el autoservicio por parte de los clientes, pero luego de las encuestas entendimos
gue no era adecuado porque requiere del traslado del barril que pesa entre 30 y 50 kilos y
todo su sistema de frio. Los clientes indicaron que eso requiere de una inversion mayor en

infraestructura realizando instalaciones en todo el local.

En vista de ello decidimos fabricar un prototipo para la barra del local contando
siempre con el disefio que evoque los afios 80s vintage, una torre de aproximadamente
80 centimetros. También otro modelo de aproximadamente 1.50 cts. Similar a una maquina
gasolinera, la cual se ubicarla en un espacio destacado del negocio. Adicional tendremos

otro dispositivo para vasos que les facilite servir mas rapido y de manera eficiente los
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chopp de cerveza.

4.3.2. Precio.
Tratar de comparar con la competencia mas cercana no se podria porque no existe otra
empresa que ofrezca un producto como el nuestro. Los dispenser de Ambev Backus vienen

en calidad de préstamo como un pack por la compra de un barril.

Para el caso de discotecas, pubs, karaokes el precio de venta sugerido al cliente de
un dispenser digital electrénico es de S/.1,770.- En caso de alquiler para eventos el precio
sugerido seria de S/40.-

Finalmente el Valor de Venta inicial queda en S/1,500.- y S/33.90.- para alquiler.

4.3.3. Plaza.
Hemos establecido que las ventas seran via canal nivel cero o sea ventas directas
dirigido al consumidor final en este caso a los propietarios de este tipo de negocios, segln
nuestra base de datos inicial contamos con 14 lugares donde ofrecer nuestro producto

inicialmente Afio 0.

También contaremos con una pagina web www.drink&play.com donde

constantemente estaremos interactuando on - line con los potenciales clientes.

4.3.4. Promocion.

434.1. Campafia de lanzamiento.

El objetivo del negocio.

Dar a conocer a nuestros potenciales clientes las bondades de nuestro prototipo de
dispensador electronico para cervezas en barril y presentarnos como una empresa
dedicada a la innovacion de productos que facilitan el servicio y mejoran la rentabilidad de

los negocios del rubro entretenimiento.

Producto.
Este modelo de dispensador les permitird agilizar el servicio, mejorar la calidad de atencion
al publico consumidor y generar mayor rentabilidad, costo/beneficio al comprador del

producto, el control de este.
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La tendencia de rescatar la Lima Republicana nos lleva a un concepto decorativo

con estilo vintage. Buscamos ingresar al mercado de Lima, conseguir contratos de alquiler

de nuestros productos e ir incrementando nuestra rentabilidad con nuevos articulos.

Canales.

Durante las visitas de presentacion.

Publicacion en revistas especializadas.

Campainias y publicidad en redes sociales para el servicio de alquiler del producto,
personalizando tanto marcas o conceptos propios del local.

Interaccion constante e informacion en nuestra pagina web www.drinkandplay.com

Marca.

Posicionar la marca Drink & Play bajo el concepto de un autoservicio, ordenado, moderno y

productivo, tanto para el consumidor final como para el duefio del local.

Estrategias de marketing.

Actividades.

Membresia en la Guia de Marketing seccién eventos.

Publicacion bimensual en revistas especializadas en eventos.

Venta directa, entrevistas corporativas a los duefios de locales.

Demostraciones in house por 1 noche en los locales.

Redes sociales enfocadas a eventos: corporativos o particulares (en los eventos
podemos generar un ingreso extra en el alquiler del producto al personalizar y brandear
el dispensador, ya sea en viniles, asi brindariamos el servicio de disefio, impresién e

instalacion).

Piezas a trabajar.

Marketing directo: elaboracién de disefio de piezas graficas impresas y digitales las cuales

las cuales las segmentaremos de acuerdo al target.

Fechas y Presupuesto.
Octubre 2017

Gasto anual:

P&gina web en una semana S/1,500.-

Hosting y dominio al afio S/250.-
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Unico pago:

Imagen Corporativa (logotipo/marca, tarjetas personales, hojas membretadas) S/1,400.-

Pago mensual:
Pagina en Facebook: imagen de perfil, cabecera y 10 post mensual S/800.-
Ferias 2 veces al afio: S/25,000.-

Eventos principales 4 veces afio S/20,000.-

4.3.4.2. Promocidn paratodos los afios.

Se repetiran la participacion en ferias y eventos principales
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5. Capitulo V: Estudio Legal y Organizacional

5.1. Estudio Legal.
5.1.1. Forma Societaria.

+ La Sociedad An6nima Cerrada (S.A.C.) es una modalidad creada para los pequefios
negocios, en los que no es que las formaciones de los 6rganos administrativos sean
muy complejas.

* La conformidad de la Sociedad Anénima Cerrada aparte con el nUmero de maximo 20
socios y el minimo de dos que se conocen entre si y en la cual esta presente el “affectio
societatis”, quiere decir qgue son pocos accionistas y por lo general se hallan bajo el
manejo de familiares.

* En cuanto a la doctrina en que es importante el elemento personal por su ndmero
reducido en su conformidad a esta expresion se le denomina “intuitos personae”, en la
gue se limita la responsabilidad de los accionistas en cuanto al tema de los aportes, por
€s0 que esta estructurada para establecer dicho elemento dentro de una sociedad de
capitales.

* Por la cantidad reducida de inversionistas no implica que la posibilidad de manejar
grandes capitales no sea posible.

* El interés esencial de los accionistas se basa en la gestiébn adecuada y un buen
desempefio en la conformidad de la empresa, mediante la estructura voluntaria de la
empresa y la que la mayoria gobierna, esto quiere decir que quien tenga la mayoria de
acciones tiene mayor participacion en la constitucion de la voluntad social, esto es

regido por el principio democratico.

DRINK & PLAY ha decidido formar la empresa bajo el tipo de Sociedad Andénima
Cerrada (S.A.C.), segun la ley General de Sociedades regulada segun la ley 26887, y segun
el articulo 234, la ley nos indica que el minimo de socios para constituir una empresa SAC
es de con un minimo de 02 y un maximo de 20 socios, no debe tener acciones inscritas en
el Registro Publico del Mercado de Valores, por lo cual no se puede solicitar la inscripcion

en dicho registro de las acciones de una Sociedad An6nima Cerrada.

a) Actividades.
Preparar la Minuta de la Constitucion.
Identificacion de los socios fundadores:

Somos cuatro los socios fundadores de la empresa:
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Tabla 9

Tabla de participacion de acciones para la Constitucién de la empresa

Participacion de accionistas para la Constitucién de la Empresa

Accionistas Cargo % de Participacion
Mariscal Pozo, Carlos Gerente General 25%
Paucar Taipe, Maria del Pilar Jefe de Finanzas 25%
Ruiz Medrano, Vanessa Lisette Jefe Comercial 25%
Zavala Huapaya, Elvia Elisa Jefe de &rea de Logistica 25%

Fuente. Elaboracién propia

Para conformar la sociedad se deben cumplir ciertos requisitos:

¢ Verificar que el nombre de la empresa no esté registrado con ese nombre, por lo
tanto, se hace busqueda de nhombre o Razén Social de la empresa en la SUNARP.

e Una vez comprobado que no existe otra empresa con ese nombre o razon social, se
reserva el nombre ya elegidos por los socios, la cual se haria efectiva en 30 dias
habiles.

e Se crea la minuta de la empresa con total acuerdo de los socios, hacerlo de forma
voluntaria.

¢ La minuta debe ser elevada en la Escritura Publica, donde el Notario Puablico la revisa,
los documentos se deben presentar junto a estos documentos:

« Comprobante de depdsito en una cuenta bancaria.

* Inventario detallado de bienes no dinerarios

« Certificado de busqueda mercantil emitido por la oficina de Registros Publicos
donde confirme que no existe otra empresa con ese nhombre.

e En la SUNARP se inscribe la Escritura Publica.

Busqueda de Nombre de la Sociedad: Se busca en Superintendencia Nacional de
Registros  Publicos (SUNARP) y se registrar en linea en la péagina

(https://www.sunarp.gob.pe/)

e Se adquiere el Nimero RUC

e Se elige el régimen tributario.

e Se compray legalizan los libros contables con los que cuenta la empresa para el
movimiento de Ingresos y Egresos.

e Se inscribe a los trabajadores en ESSALUD.
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e Se solicita la Licencia Municipal.
b) Valorizacion.

Tabla 10
Tabla de valorizacion para la forma societaria

FORMA SOCIETARIA

Actividades Valor de IGV 18% Precio de Duracion Requisitos
Venta Venta
Busqueda y 10 1.-Denominacion (Nombre de
reserva de S/. 4.24 S/.0.76 S/.5.00 . la empresa).
minutos

nombre
2.-Voucher de pago de
blusqueda y reserva de nombre.
3.-Datos del Solicitante
(Tramite Personal).
*Documento de identidad.
*Tipo de participacion titular o
socio.

*Correo electrénico.
*Direccién completa.
4.-Denominacion completa y si
fuese el caso la denominacion
abreviada de la persona
juridica (hasta cinco nombres).
5.-Tipo de persona juridica
Reserva del . propuesta.

Nombre S/.16.40 S/. 2.95 S/.19.35 3&#25 6.-Domicilio de la persona
juridica (ciudad)
7.-Integrantes:

*Nombre completo.
*Documento de identidad.
*No puede haber sociedad
entre conyuges.
8.-En caso de que el tipo
societario sea SAC se requiere
que se ingrese los nombres de
al menos 2 socios y sus
representantes y sus
respectivos DNI.

Elaboracién de

la Minuta de la

Constitucion y

Elevacion de la 3 dias Se realiza en la Notaria

Escritura de la S/.615.00 S/.110.70 S/.725.70 utiles Salvatierra de Santa Anita

Empresa y
derecho
registral
Inscripeion en Se hace la inscripcién en la
Registros S/206.47 S/37.17 S/.243.64 1 dia util SUNARP

Publicos ’

Legalizacion de Se legaliza en cualquier notaria
S/25.- S/4.50 S/. 29.50 de la ciudad.

Hojas sueltas
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Licencia de Registrado en la Municipalidad

B . S/125.46 10dias de Lima, esta Licencia es
Funl\jlon_amlelnto S/22.58 S/.148.04 Gtiles otorgado a locales de so6lo
unicipa atencion de area administrativa
Total de S/992.57  S/178.66  S/1,171.023
gastos

Fuente. Elaboracion propia

5.1.2. Registro de marcas y patentes.

¢, Qué es una marca?

Una marca es cualquier signo que sirve para diferenciar en el mercado los productos o
servicios. La marca puede estar constituida por una palabra, combinacion de palabras,
figuras, simbolos, letras, cifras, formas determinadas de envases, envolturas, formas de

presentacion de los productos, o por una combinacion de estos elementos.”

El registro de Marcas y patentes se regula mediante la Ley de Organizacion y
Funciones de INDECOPI, la decision 486 de la Comision del Acuerdo de Cartagena
(Régimen sobre Propiedad Industrial), la Decisiébn 689 de la Comision del Acuerdo de
Cartagena (Adecuacion de determinados articulos de la Decision 486) y el Decreto
Legislativo N° 1075.https://www.indecopi.gob.pe

El registro de una marca dura diez afios 10 afios contados a partir de la fecha en
gue se expide la Resolucion que otorga el registro pudiendo renovarse por periodos
sucesivos de diez 10 afios. La proteccion de una marca sélo es efectiva dentro del &mbito

Nacional.
a. Actividades
Elegir la marca a registrar en INDECOPI:

Existen diferentes tipos de marcas:

Nuestra marca e Mixta: Conformada por la unién de una palabra o combinacién de palabra

o palabras y elementos figurativos.
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Figura 20. Logotipo de la empresa Drink & Play

La marca es la presentacion de la empresa nos diferencia de la competencia y hace que la

competencia en el mercado se haga diferenciada tanto en productos o servicios.
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Realizar la busqueda de antecedentes:

La busqueda de antecedentes fonéticos: Este tipo de blsqueda permite al usuario saber
si con anterioridad si hay otra marca que sea similar al que se presenta como opcién. La
clasificacion Internacional de productos y servicios tiene un listado de 34 clases para

productos y 11 clases de servicios.

Drink & Play por tratarse de un producto se encuentra en:

Clasificacién de Clase 11: Aparatos de alumbrado, calefaccion, produccién de vapor
coccion, refrigeracion, secado, ventilacion y distribuciébn de agua, asi como instalaciones

sanitarias.

La busqueda de antecedentes figurativos: Permite saber los signos registrados o
solicitados con anterioridad que pueda tener algun elemento figurativo dentro de la clase

especifica.

Una vez que hay respuesta que no hay una similitud con alguna marca se llenan

tres ejemplares de formato de solicitud de registro.
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Luego se paga para solicitar el registro de marca, segun la clase que corresponda el

producto para pedir que se registre.

Una vez que se da paga se entrega un numero de informe para hacer seguimiento.

Este Numero de informe junto al nombre del producto se publica gratuitamente en “La

Gaceta electrénica”

¢ Desde hace tres meses INDECOPI presentd pagina para la publicacién de las
marcas que se presentan, si en 30 dias nadie presenta oposicion por el nombre y/o

la figura del producto se registra la marca por 10 afios.

lll Indecopi

GACETA ELECTRONICA

w— e Propiedad INdustfial s

Conace us lamaficot 3e vt wen Cia paras ol fTamerto de W cormpetity iiad

GACETA NOTA
ELECTRONICA DE PRENSA
%) P

MIDEO TUTORIAL
CONOCE LA GACETA GACETA
ELECTRONICA DE EAECTRONICA DE
EROQPIEDAD EEOMEDAD
INDUSTRIAL NDUSTRIAL
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Tabla 11

Tabla de valorizacion para el registro de marca

REGISTRO DE MARCA

Actividades Valor de IGV 18% Precio Duracion Detalles
venta Venta
Biisqueda de bisquedas son grats
antecedentes =~ ------- e e 10 minutos q d g ’
fonéticos cuando son
presenciales.
En ese tiempo si no
Busqueda de hay similitud o parecido
antecedentes S/ 38.46 S/ 1.04 S/ 39.50 3 dias con otra. Marca se
Figurativos continda con el
proceso.
En este tiempo
Pagoderegistio o y5335 578161 S/ 534.99 90 dias INDECOP! hace el
de Marca registro respectivo de la
marca del producto.
Durante este tiempo se
publica en esta nueva
pagina de INDECOPI
La Gaceta . para saber St .h,ay
P 30 dias alguna oposicion,
Electrénica

cuando no lo hay se
registra la maquina.
Es gratuita su
publicacion.

Fuente. Elaboracion propia
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5.1.3. Licencias y autorizaciones.
Drink & Play aun no tiene un local definido para la direccién Fiscal, estamos aun en la
blusqueda de un sitio estratégico en que nos encontremos cerca a los distribuidores,
proveedores y clientes, por lo tanto estamos en la blisqueda de un lugar en el centro de la
ciudad, como Lima Cercado.

a).Actividades.

Requisitos para obtener licencia de funcionamiento
Si se desarrolla la Licencia de Funcionamiento, con caracter de Declaracion Jurada se
deben cumplir los siguientes requisitos:

- Numero de R.U.C. y D.N I. o carné de solicitante, en caso sea el caso sea persona
juridica o natural segun corresponda.

- Se presenta D.N.l. o Carné de Extranjeria del representante legal en caso de
personas juridicas, u otros entes colectivos, 0 en caso sea una persona natural que
actle mediante representacion.

- Como Drink & Play es de representacién de personas naturales, se requiere carta de
poder en forma legalizada.

Declaraciéon Jurada de Observancia de Condiciones de Sequridad o Inspeccién

Técnica de Sequridad en Defensa Civil de Detalle o Multidisciplinaria, sequn corresponda.

De ser el caso seran exigibles los siguientes requisitos:

- Copia simple de titulo profesional en el caso de servicios relacionados con la salud.

- Informar sobre el nimero de estacionamiento de acuerdo con la norma vigente, en la
declaracion jurada.

Condiciones de seguridad.

Para la entrega de licencias de funcionamiento deben contar con las siguientes condiciones

de Seguridad de Defensa Civil:

e Establecimientos que requieren Inspeccion Técnica de Seguridad en Defensa Civil
Bésica, ExPost al otorgamiento de la licencia de funcionamiento, realizada por la
municipalidad.

Aplicable para establecimientos:
- Con un area de hasta cien metros cuadrados (100m2).

- Capacidad de almacenamiento no mayor del treinta por ciento (30%) del area
total del local.
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Para estos casos serd necesaria la presentacion de una Declaracion Jurada de

observancia de Condiciones de Seguridad, debiendo realizarse la Inspeccion técnica de

Seguridad en Defensa Civil Basica por la municipalidad

Los requisitos solicitados son:

Plan de contingencia.

Planos de sefializacion de, evacuacién y distribucién acotados (con medidas firmado
por un arquitecto colegiado).

Protocolo de Pozo a tierra firmado por un ingeniero electricista o electromecanico.

Certificado operatividad de extintores.

Cuando se solicita el certificado en Defensa Civil para lo que la Municipalidad tiene

dias para realizar su inspeccion, tiene 7 dias para realizar la evaluacién y 10 dias para

pronunciarse, se considera un promedio de 15 dias. El tiempo de vigencia es de 2 afios.
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b).Valorizacion.

Tabla 12
Tabla de valorizacién de licencias y autorizaciones

Licencias y Autorizaciones

Valor de

Actividades Venta IGV 18% Precio Venta Duracion Detalles
Licencia de
funcionamiento en
Lima Cercado con
s6lo uso _
administrativos, Es designado
para recepcionar ; un funcionario
facturas. reunion S/125.46 S/. 27.54 S/. 153.00 10 dias para verificar
con clientes todo lo
(menor a 100 m2 expuesto.
Certificado de
Defensa Civil
MONTO TOTAL S7/125.46 S/. 27.54 S/. 153.00

Fuente. Elaboracioén propia

5.1.4. Legislacion laboral.

La legislacion laboral en el Peru establece derechos y beneficios comunes para los

empleados en el sector privado y en algunos casos condiciones y derechos diferentes de

acuerdo a la industria donde se desarrollan las actividades, a la ocupacion o actividad o al

namero de empleados de la empresa.

Para nuestro caso hemos decidido afiliarnos al Registro Nacional de la micro y

pequefia empresa. De esta manera como empresa podremos acceder a los beneficios

laborales que brinda la Ley 28015 - Ley de Promocién y Formalizacion de la micro y

pequefia empresa — LEY MYPE.

« Alinicio de las actividades contamos con 01 colaborador del area Logistica en planilla,

luego de la acreditacién en la Ley Mype registraremos 4 colaboradores de las areas

Administrativa, Financiera, Logistica y Comercial.

* Nuestros ingresos netos no superan las 1,700 UIT o sea S/6,885,000.-

* Y sobre todo no somos parte de un grupo empresarial grande o con evidentes

conexiones de gestion en este primer afo.

a).Actividades.
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- Afiliarnos para obtener la Constancia de Acreditacion en la Ley MYPE, via virtual en

la pagina web del Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo www.mintra.gob.pe

- Accedemos al enlace de REPYME ingresando el niumero de RUC y clave SOL de la
empresa.

- Confirmamos los datos de la empresa.

- Ingresamos los datos de los trabajadores y su modalidad contractual.

- Imprimimos la Constancia.

- Aungue en la actualidad ya no se registran los Contratos en el Ministerio de Trabajo
es obligatorio mantener un archivo con dichos documentos porque tenemos a la
Superintendencia Nacional de Fiscalizacibn Laboral — SUNAFIL como entidad
publica encargada de supervisar el cumplimiento de la normativa socio laboral
cumpliendo siempre sus funciones de fiscalizacion.

- Firmaremos contratos de Trabajo de naturaleza temporal por inicio o incremento de
nueva actividad bajo las disposiciones que contiene el TUO del D. Leg. N° 728
aprobado por D. S. N° 003-97-TR Ley de Productividad y Competitividad Laboral.

- Las obligaciones laborales como el pago de la remuneracibn mensual,
gratificaciones, vacaciones y otros derechos se realizaran a través del aplicativo de
la Sunat T-Registro, sistema de Planilla Electronica PLAME.

- Realizaremos las declaraciones y pagos mensuales de los tributos vinculados a la
planilla dentro de las fechas indicadas en el Cronograma de pagos de acuerdo al

numero terminal de nuestro RUC.

b).Valorizacion.

El costo de la acreditacion en la Ley Mype es gratuito, y la seleccion del personal
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tercerizado se realizara a través de la pagina web LinkedIn.

5.1.5. Legislacion tributaria.

Como tributamos?

Tabla 13
Tabla de los régimen tributarios

NRUS RER RMT RG
Nuevo Régimen Régimen Especial Régimen MYPE Régimen General de
Unico Simplificado de Renta Tributario Renta

Fuente. Elaboracién propia

Drink & Play S.A.C. en el primer afio de sus actividades no supera 1,700 UIT de
ingresos netos, por tal razon optamos por acogernos al Régimen MYPE tributario-RMT en el
supuesto caso que los niveles de ingresos sigan creciendo evaluaremos cambiar al
Régimen General del Impuesto a la Renta.

a).Actividades.

Luego de registrar nuestra empresa en una Notaria afiliada al Sistema Integrado de
Servicios Publicos Virtuales (SISEV) obtenemos el mismo dia el Registro Unico de
Contribuyentes - RUC y la activacién de la clave SOL en 15 minutos en cualquier de las
oficinas de la SUNAT. Caso contrario requerimos realizar el registro en las mismas oficinas
de la SUNAT llevando los documentos detallados a continuacion:

- Copia Literal Certificada.
- Recibo de Servicios del domicilio fiscal.

- DNI del Representante Legal/Gerente General.

Bajo el Régimen MYPE Tributario:

- No tenemos limites para efectuar compras.

- Podemos emitir comprobantes de pago electronico como Facturas, Boletas de
Ventas y todos los demas permitidos utilizando la clave SOL a través del portal de la
Sunat.

- Presentamos Declaracion Jurada Anual-Renta 'y 29.5% por el exceso de 15 UIT de
nuestras utilidades. Los pagos mensuales a cuenta seran del 1% del total de

ingresos obtenidos en el mes.
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- No hay limites para el valor de nuestros Activos.

- No hay limites para la cantidad de trabajadores.

- Bajo este régimen estamos obligados a llevar los libros Contables: Registro de
Compras, Registro de Ventas, Libro Diario de Formato Simplificado. Los cuales
seran llevados bajo el sistema electronico con hojas sueltas legalizadas.

- Apertura de Cuenta de Detraccion en el banco de la Nacion.

5.1.6. Otros aspectos legales.
No tenemos otros aspectos legales a considerar

5.1.7. Resumen del capitulo.
Tabla 14

Tabla de consolidado

CONSOLIDADO MONTO IGV TOTAL
Forma Societaria y Licencia 992.57 178.66 1,171.23
Marca y Patentes 453.38 81.61 534.99
TOTAL S/. 1,445.95 260.27 1,706.22

Fuente. Elaboracion propia

5.2. Estudio Organizacional

5.2.1. Organigrama funcional.
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Figura 21. Organigrama Funcional, elaboracion propia

5.2.2. Servicios tercerizados.

Las actividades que estratégicamente se han decidido tercerizar son:

+ Lainstalacion del caudalimetro con la pantalla
« Construccion y disefio de la estructura externa

* Reparto y recojo de los equipos
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5.2.3. Descripcion de puestos de trabajo.

Tabla 15

Puestos de trabajo, tareas, Funciones y responsabilidades

Nombre de puesto

Gerente General

Area

Administrativa

Reporte jerarquico

Directorio-Socios

Funciones Principales

Representacion legal de la empresa

Fijar politicas organizacionales

Organizacion y supervision

Objetivo

ulblwiINn|E=

Coordinar estratégicas operativas y procesos para mejorar calidad de servcios

Perfil Requerido

Grado Académico

Titulado-Maestria Computacion Avazando

Profesién/Oficio

Administrador Habilidades Asertividado,planificacién,organizacion

Experiencia en afios

3 Idiomas Ingles intermedio

Condiciones de trabajo

Remuneracién

S/2,500 Tipo de sueldo Sueldo fijo

Horario

9:00 am-6:00 pm Tipo de contrato  [Necesidad de mercado

Ubicacion Fisica

Cercado de Lima Beneficios Sociales [S

Nombre de puesto

Jefa de Finanzas

Area

Administrativa

Reporte jerarquico

Directorio-Socios

Funciones Principales

Mantenimiento y mejora de calidad de procedimientos financieros en la empresa

Responsable de las actuaciones financieras de la empresa

1
2
3[Andlisi de resultados operacionales de gestidn de la empresa
4{Dirigir las decisiones financieras de la empresa

Perfil Requerido

Grado Académico

Titulacion Computacion Intermedio

Profesion/Oficio

Administrador Habilidades Planificacion,analisis,experiencia

Experiencia en afios

3|Idiomas Ingles intermedio

Condiciones de trabajo

Remuneracion

S/1,500 Tipo de sueldo Sueldo fijo

Horario

9:00 am-6:00 pm Tipo de contrato Necesidad de mercado

Ubicacién Fisica

Cercado de Lima Beneficios Sociales |Si

Nombre de puesto

Jefa Comercial

Area

Administrativa

Reporte jerarquico

Directorio-Socios

Funciones Principales

Planificacion acciones y tareas del equipo comercial.

Supervision de ventas y de vendedores

Estrategias de comercializacién

DlWIN|~

Lidera grupo de personas e incentivacidna personal

Perfil Requerido

Grado Académico

Bachiller Computacion Intermedio

Profesion/Oficio

Administradora de Negocio |Habilidades Empatia,liderazgo,organizacion

Experiencia en afios

3[Idiomas Ingles intermedio

Condiciones de trabajo

Remuneracion

S/1,500 Tipo de sueldo Sueldo fijo

Horario

9:00 am-6:00 pm Tipo de contrato Necesidad de mercado

Ubicacidn Fisica

Cercado de Lima Beneficios Sociales |[Si
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Nombre de puesto Jefa Area Logistica

Area Administrativa

Reporte jerarquico Directorio-Socios

Funciones Principales

1|Supervisa la entrada y salida de materiales y equipos del almacén.
2[Realiza reportes diarios de entrada y salida de material del almacén
3[Solicita Orden de requerimientos a proveedores
4|Lleva Control de mercancia despachada contra mercancia en existencia
Perfil Requerido
Grado Académico Titulacion Computacion Avanzado
Profesion/Oficio Ingenieria Industrial Habilidades Analisis,observacion,paciencia,perfeccionismo
Experiencia en afios 3|Idiomas Ingles intermedio
Condiciones de trabajo
Remuneracion S/1,500 Tipo de sueldo Sueldo fijo
Horario 9:00 am-6:00 pm Tipo de contrato  |Necesidad de mercado
Ubicacién Fisica Cercado de Lima Beneficios Sociales [Si

5.2.4. Descripcion de actividades de los servicios tercerizados.
Para el proceso de instalacion del caudalimetro revisamos las propuestas de tres
proveedores:

e Neoled Peru SAC

¢ Rotulos Electronicos.Net

e Microdev

Se decidio trabajar con MICRODEV por la experiencia que tienen en relacion a
sistemas de integracién entre marcadores y modulos de medicién, por el servicio y precio de

mantenimiento de los equipos.

Las actividades que ellos realizan son las siguientes:
1. Fabricacion de las pantallas considerando tres marcaciones:
a) Medida en Mililitros.
b) Monto en soles.
c) Temperatura.
2. Disefio del software de lectura de datos del caudalimetro G1 con la pantalla.

3. Ensamblaje del dispositivo y puesta a punto y calibracion del mecanismo.

Para el proceso de construccion y disefio de la estructura externa se ha trabajado

con IVANET EIRL, ellos se encargan del disefio en fibra de vidrio de la estructura externa.

Las actividades que realizan son:
1. Elaboracion de moldes externos y sellado de las piezas.

2. Instalacién de los mecanismos de fijacion de equipos internos.
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3. Laminado del dispensador de acuerdo al disefio indicado.

5.2.5. Aspectos laborales.

a. Formade contratacién de puestos de trabajo y servicios tercerizados y régimen

laboral de puestos de trabajo.

Tabla 16

Tabla de contratacion por puestos de trabajo

Colaborador

Tipo de Contrato

Régimen

Plazo

Gerente General

Produccion y Logistica

Finanzas y Contabilidad

Comercial y Marketing

Operario

Comercial 1

Comercial 2

Contrato laboral por Incremento de
actividades

Contrato laboral por Incremento de
actividades

Contrato laboral por Incremento de
actividades

Contrato laboral por Incremento de
actividades

Contrato laboral por Incremento de
actividades

Recibos por Honorarios

Recibos por Honorarios

Sujeto a Modalidad

Sujeto a Modalidad

Sujeto a Modalidad

Sujeto a Modalidad

Sujeto a Modalidad

Tercerizado

Tercerizado

1 afio

1 afio

lafio

1 afio

6 meses

Fuente. Elaboracién propia
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b. Planilla paratodos los afios del proyecto

Tabla 17

Tabla resumen de planilla por afios

APORTACIONES DESCUENTOS PROVISIONES
Seguro
o Remuneracion ol o Asign:?c.ion Compleme'ntario OTAL  AFP | SNP IRSC TOTAL Remuneracion COSTO/GASTO
Bruta Familiar | de trabajo de Neta LABORAL
) Gratifi. CTS Vacaciones
M 4% 10% ‘ 5% 13% 13% 5%

Gerente General 2,500.00 100.00 85.00 185.00( 312.50 312.50 2,187.50 208.33 104.17 104.17 416.67 3,101.67
G. Finanzas-Contab 1,200.00 48.00 48.00( 150.00 150.00 1,050.00 100.00 50.00 50.00 200.00 1,448.00
G. Produccion-Logistica 1,200.00 48.00 48.00( 150.00 150.00 1,050.00 100.00 50.00 50.00 200.00 1,448.00
G. Comercial-Mktg 1,200.00 48.00 48.00( 150.00 150.00 1,050.00 100.00 50.00 50.00 200.00 1,448.00
Operario de Produccion-
Logistica 850.00 34.00 85.00 42501  161.50( 106.25 106.25 743.75 70.83 3542 3542 14167 1,153.17

695000 - 27800 17000 4250 490.50 . . 6,081.25 28958 1,15833 8,598.83
Fuente. Elaboracién propia
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c. Costo de Planilla anual por todos los afios del proyecto

Tabla 18

Costo de planilla anual

Costo de Planilla Anual

2021 2022

ARo 2018 2019 2020
Costo de
planilla 103,186.00 103,186.00 112,472.74 113,504.60 113,504.60

(Sl.)

Fuente. Elaboracién propia

Estamos considerando un incremento de planillas para el afio 3 de 9% por incremento

de ventas y en el afio 4 de 10%.

d. Gastos por servicios tercerizados paratodos los afios del proyecto

Tabla 19

Tabla de gastos de los servicios de terceros.

Personal M(;‘r’éfal 2018 2019 2020 2021 2022
Comercial 1 850 10,243 10,260 10,277 10,294 10,311
Comercial 2 850 10,243 10,260 10,277 10,294 10,311

Total (S/.) 1,700 20,485 20,519 20,553 20,587 20,621

Fuente. Elaboracién propia

e. Horario de trabajo de puestos de trabajo.
Tabla 20

Tabla de horario de trabajo para los puestos de trabajo

Personal/ Cargo

Horas

Horario de Trabajo

Gerencia General

G. Finanzas- Contab.

G G. Produccién-Logistica
G. Comercial- Mktg
Operario

Tercerizados

Comercial 1
Comercial 2

8 horas mas 1 de refrigerio
8 horas més 1 de refrigerio
8 horas mas 1 de refrigerio
8 horas més 1 de refrigerio

8 horas més 1 de refrigerio

SD
SD

Lunes a Viernes de 9 a 18 horas

Lunes a Viernes de 9 a 18 horas

Lunes a Viernes de 9 a 18 horas

Lunes a Viernes de 9 a 18 horas

Lunes a Viernes de 9 a 18 horas

Lunes a Sabado
Lunes a Sabado

Fuente. Elaboracién Propia
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6. Capitulo VI: Estudio Técnico

6.1. Tamafo del Proyecto
6.1.1. Capacidad instalada.
a. Criterios

Tabla 21

Criterio de capacidad instalada, utilizada y maxima

Unidades distribuidas por semana 66

Horas diarias trabajadas 8 horas

Unidades distribuidas por dia 22

Dias de la semana trabajadas 6

Dias al afio laborables 252 dias (52 semanas x 5 dias)

Fuente. Elaboracioén propia

b. Célculos
Capacidad Instalada = (Unid. distribuidas dia) *(dias de la semana trabajados) = 132
Unid.

6.1.2. Capacidad utilizada.
a. Criterios adicionales
« Dias de despacho (viernes, sabado y domingo)
b. Calculos
+ Capacidad de despachar por dia * 22 unid * 3 dias habiles = 66
c. Porcentaje de utilizacion de la capacidad utilizada

+ Capacidad utilizada/ Capacidad Instalada= 50%

6.1.3. Capacidad maxima.
a. Criterios (adicionales) :
+ Dias por semana (maximo): 7 dias
b. Calculos
« Capacidad de despachos por dias X dias a la semana(méximo)
« 22x7=154
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6.2. Procesos

Para comenzar se realiza el modelamiento del proceso del plan de compras de

materia prima, proceso de produccion y finalmente el proceso de distribucion.

En el primer proceso de plan de compras de materia prima se define como

areas funcionales a la Logistica de Drink & Play, China como importador del

caudalimetro, el proveedor local (SODIMAC) y el almacén de Drink & Play.

Gestién de Compras

Primeramente para la adquisicion de materia prima se busca algun proveedor que

cumpla con los requerimientos que solicita la empresa Drink & Play, luego de ello se

coordina con ellos la cantidad necesaria para abastecer la produccion del prototipo.

Area de Planeamiento

R4 Ak ‘,‘
iy 'tw
h ,’ area de comras encargado
‘Y de captar proveedares
/.
Area de compras

Figura 22. Diagrama de gestion de compras- Fuente grafica de tesina de UNMS

Tabla 22

Tabla de Macro-proceso de plan de compras

Se envia documentacion
a China como importacién
o SODIMAC

Logistica de D&P

ENTRADAS PROCESOS SALIDAS RESPONSABLE
Genera orden Copia de orden de
de compra compra

Responsable del
area de logistica

Inconterm DDP

Orden de compra por parte de
logisticade D & P

Proveedor de China

Salida de materia
prima
caudalimetro

Personal encargador

Orden de compra por parte de
logisticade D & P

Proveedor Local
SODIMAC

Salida de materia
prima
mangueras,
conectores

Personal encargador

Fuente. Elaboracion propia
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Gestion de Logistica Interna
Como departamento de lo logistica interna, nos encargaremos de ingresar
primeramente la materia prima y producto terminado para luego realizar el empaque
para sus respectivo despacho a los diferenes locales de establecimiento de bebidas
gue soliciten nuestro producto.

Gestién de Control de Calidad
El area de control de calidad seré llevado a cabo por Drink & Play, el cual a través de

los estandares permitidos se evaluard los productos terminados.

Gestién del Maquilador
El maquilador tendré que tener una constante comunicacion con el encargado de la

logistica interna (Drink & Play)

Comunicacién
mutua

MICRODEV

Tabla 23
Tabla de Macro-proceso de produccion del dispensador electrénico
ENTRADAS PROCESOS SALIDAS RESPONSABLE
R ion d dalimet Fabricacién de |
ecepcion de cauda |’m.e ro abricacion de fa pantalla lectora Técnico de Microdev
conponentes electrénicos pantalla lectora
placa de control
Fabricante de dispensador . L.
L. Ingeniero Electrénico
pantalla lectora armatoste electrénico
Orden de reclamo si algun Encargado de
producto se encuentra Logistica Drink& Play logistica de Drink &
defectuoso Play
Producto opti
Recepcion de producto Control de Calidad roducto optimo Responsables de

para ser

control de calidad
almacenado

terminado Drink & Play
Guia de remisién y cargo

Almacén de Drink &
Producto final (dispensador) Play Producto embalado

Fuente. Elaboracién propia

Personal encargador
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PROCESO DE FABRICACION

FABRICANTE DE LECTURA DE PANTALLA (MICRODEV)

INICIO

RECEPCION DE
INSUMOS
(CAUDALIMETRO)

Fabricacion de placa
matriz

Fabricacion de la
placa control

Ensamblaje
de los
médulos

Calibracién
de color

Inspeccién
final

Pantalla
lectora
terminada

maquina
automatizadas

placas y

componenetes
electrénicos

minimizar las
incidencias en
el montaje

- FABRICANTE DE ARMATOSTE
~(CARCAZA DEL DISPENSADOR) ,~

RECIBE
PANTALLA
LECTORA

MONTAJE DEL
CAUDALIMETRO
CON BARRIL DE

CERVEZA

MONTAJE DEL
MECANISMO
DE SALIDA

Y
MONTAJE DE
ESTRUCTURA

BRANDING

PRODUCTO I

LOGISTICA DRINK & PLAY

CONTROL DE CALIDAD (D & P)

Recepciona

TERMINADO

producto
l terminado

Inspeccién
de los
equipos

S

; Conforme?

Se genera
orden de
reclamo

FIN

Guia de

remision y

carao

'ALMACEN DE DRINK & PLAY
’

Se almacena el
producto final

Se cubre

con strech
film

FIN
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Gestion de distribucion

Drink & Play se encarga de recibir el producto terminado y llevarlo a su respectivo
almacén, para luego transportar el producto a los diferentes clientes. (Bares de Lima,
Eventos, Casinos, Hoteles, etc.)

En el siguiente flujograma se describe el proceso de distribucion del producto

terminado a los clientes (duefios de bares)

s R 5 A n
ta Recepcions R o = ma de

z M\ Solaiz Recepcion P Envia recibo Recepciona AN Verificacion de B

= it de pa producto \ 4 funcionamiento o o

o N4 de alquiler orden de factu £pap 5 Y g alguiler

! cotizacion 4 -
raco ; cliente
satisfecho
NO

% VA : Recepciona Compensacion
z |& 5 copia de 3l cliente
o |* senera 2
v |3 = facura
S| cotizacion
g2z de alquiles

= cofizacion
B |28
o e

Envia copia |
. Vaidacion |
de facturaal |+
[} de pedido Z
dliente
]
8
g
=
Verifica

g Procesamiento

¢ P de pedido

s <olciado pes

3

K

w

)

9

g

5 ipedido

5 fisto?

&

Alistamiento Certificacion
de pedido de entrega
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6.2.1. Necesidades de materia prima e insumos.
Tabla 24

Tabla de plan de produccién materia prima

Plan de produccion Materia Prima

Materia Prima Cantidad Tiempo (dias)
Caudalimetro 25 28
Tubo de abasto de %2 x %2 x 1 metro 50 1
Pantalla 25
Software 1 2
Fuente. Elaboracion propia
6.2.2. Necesidades de programa de produccién.
Tabla 25
Tabla de plan de maquila
Plan de maquila
Cantidad Tiempo de
armado
Mecanismo (Pack caudalimetro y pantalla) 25
30 minutos
Estructura externa con disefio 25

Fuente. Elaboracion propia
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6.3.

PRODUCCION
N MAQUINARIA

Tecnologia paraelproceso

6.3.1. Maquinarias

GRAFICO

CANTIDAD ESPECIFICACIONES TECNICAS

(COSTO UNIT.

COSTOTOTAL

ev

PRECIO INC. IGV

1 Caudalimetro

5ensort iondecaudal determistorNTC.Cuandoel i scdedl amitis . | L

temperatura.
Contando los impulsos de [a salida del sensor, se puede calcular facilmente el flujo de agua. Cada pulso es de aproximadamente 2,25 millitros.
La sefial de pulso es una simple onda cuadrada por lo que es muy facil de registro y convertir en litros por minuto.
Caracteristicas:
- rango de flujo de medicion: 1~301/ min
- Pardmetro del termistor NTC:R25=50Kohm, B=3950K
-voltaje de trabajo: 12VDC
25 -corriente de trabajo: < 10ma (dc5V)
-Humedad de trabajo: 35% ~90% RH (sin heladas)
- presion [aboral: <1.75Mpa
-temperatura de trabajo: -25~+80°C
-roscas externas: G1/2(1/2")
- Conector de salida: XH2.54MM-4P
- conductores de salida: amarillo (datos), rojo (vce), negro (gnd), verde (temperatura)
-longitud del plomo: los 24cm

- aplicacion: c: , maqui de agua, dispositivo de medicion de caudal .

§/.40.00

§/.1,000.00

§/.180.00

§/1,180.00

Tubo de abasto de 1/2x
1/2x 1 metro

Elaborado a base de duradero material de hilo de acero inoxidable, bronce niquelado y capacidad para agua tanto caliente como fria; ademas, soportable para
una presion de hasta 190 psi.Caracteristicas:
-Marca METUSA
50  -Soporte de temperatura 0°a150°grados C.
-Diametro1/2a1/2
-Soporte de presion 190 psi

5/.32.90

§/.1,645.00

§/.296.10

§/.1,941.10

3 Pantalla, marcador

25 Pantalla marcador LED , de dos lineas, funciona con 12V, dimensiones 14 cm x 18 cm

§/.150.00

5/.3,750.00

§/675.00

5/4,425.00

4 Sofware

1 Sofware disefiado para hacer la conversion de lectura del caudalimetro a militros, soles y temperatura.

5/500.00

5/500.00

5/90.00

5/590.00

5 Estructura Externa

25 Estructura de fibra devidrio, replica de modelo de surtidor de gasolina antiguo, medidas ancho 47 cm largo 50 cm y alto 110 cm

$/.1,750.00

5/.43,750.00

$/.7,875.00

$/.51,625.00

6 Surtidor

25 flujo nominal de 0 a 60 lit/min , 0.5 mpa de presion maxima de trabajo (psi 725,189)

$/.92.00

5/.2,300.00

5/.414.00

§/.2,714.00
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6.3.2. Equipos

N° EQUIPOS CANTIDAD ESPECIFICACIONES TECNICAS COSTO UNITARIO COSTOTOTAL  IGV PRECIOINC.IGV
ADMINISTRACION
Procesador Intel Core i3-6006 2.00Ghz, licencia
1 Laptop 2 Windows Office, memoria 500 gb, memoria S/.1,311.00 S/.2,622.00 S/.471.96 S/.3,093.96
RAM 4gb
2 1 Impresora Samsung Multilaser monocromatica 5/.983.00 5/.983.00 §/176.94 $/.1,159.94
Impresora SL-M2885 FW/XPE ’
TOTAL $/.4,253.90
VENTAS
Procesador Intel Core i3-6006 2.00Ghz, licencia
1 Laptop 1 Windows Office, memoria 500 gb, memoria S/.1,311.00 S$/.1,311.00 S/.235.98 S/.1,546.98
RAM 4gb
TOTAL $/.1,546.98
LOGISTICA
ProcesadorintelCorei3-60062.00Ghz, licencia
1 Laptop 1 Windows Office, memoria 500 gb, memoria S/.1,311.00 S/.1,311.00 S/.235.98 S/.1,546.98
RAM 4gb
TOTAL S/.1,546.98
TOTALEQUIPOS $/.7,347.86
6.3.3. Herramientas
N° EQUIPOS CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL IGV PRECIO INC. IGV
PRODUCCION
1 Transpaleta 1 Carretillaparalevantary trasladar ;4 65000 5/.1,050.00 $/.189.00  S/.1,239.00
los dispensadores
Soportedemaderaquesirvepara
2 Parihuelas de madera 25 movilizar y almacenar los S/.35.00 S/.875.00 $/.157.50  §/.1,032.50
dispensadores
Conjunto de llaves,
3 pack de herramientas basicas 1 desarmadores,alicate,etc S/.69.00 S/.69.00 S/.12.42 S/.81.42

6.3.4. Utensilios

total:  §/.2,352.92

N° EQUIPOS CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO  COSTO TOTAL  IGV PRECIO INC. IGV
PRODUCCION

1 Casco 4 Casco de seguridad para trabajo en almacen $/.35.00 §/.140.00  $/.25.20 §/.165.2(

2 Botas 2 Botas de punta de acero §/.55.00 §/.110.00  5/.19.80 §/.129.8(

3 Guantes 1De proteccion paramanipulacion decargacajade50 §/.42.00 §/42.00  §/7.56 §/.49.5¢
4Punteradeacero 4 De proteccion para visitantes $/.39.00 §/.156.00  5/.28.08 §/.184.0§

5 Uniformes 2 Para el operario §/.25.00 §/50.00  §/.9.00 §/.59.00

Total: §/.587.64
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6.3.5. Mobiliario

N° EQUIPOS CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL IGV PRECIOINC.IGV
ADMINISTRACION
1 Archivadores 8Archivadoresparael controldocumentario $/.22.00 $/.176.00 5/.31.68 $/.207.68§
2 Escritoriotipomodulo 2 Escritorio modular $/.127.00 $/.254.00 S/.45.72 $/.299.72
3 Utiles de escritorio 2 Varios( lapiceros, lapiz, grapadora, etc) $/.96.00 $/.192.00 S/.34.56 $/.226.56
4 sillas 6 Sillas para las oficinas $/.45.00 $/.270.00 S/.48.60 $/.318.6(
5 Pizarra acrilica 1 Pizarra acrilica de 75cm x 60 cm $/.49.00 $/.49.00 5/.8.82 $/.57.87
Total: $/.1,110.38
VENTAS
1 Archivadores 4 Archivadores para el control documentario $/.22.00 5/.88.00 $/.15.84 $/.103.84
2 Escritorio tipo modulo 1 Escritorio modular $/.22.00 $/.22.00 5/.3.96 $/.25.94
3 Utiles de escritorio 1 Varios( lapiceros, lapiz, grapadora, etc) S/.48.00 $/.48.00 S/.8.64 $/.56.64
4 sillas 3 Sillas para las oficinas $/.25.00 $/.75.00 $/.13.50 5/.88.5(1
Total: $/.274.94
PRODUCCION
1 Archivadores 3 Archivadores para el control documentario $/.22.00 $/.66.00  5/.11.88 S/.77.84
2 Escritorio tipo modulo 2 Escritorio modular $/.127.00 $/.254.00 S/.45.72 $/.299.77
3 Utiles de escritorio 1 Varios( lapiceros, lapiz, grapadora, etc) $/.48.00 S/.48.00 5/.8.64 $/.56.64
4 sillas 3 Sillas para las oficinas $/.45.00 $/.135.00 $/.24.30 $/.159.3(
5 Pizarra acrilica 1 Pizarra acrilica de 75cm x 60 cm $/.49.00 $/.49.00 5/.8.82 S/.57.8%
Total: 5/.651.36
[ ToTAL:  s/.2,036.68]
6.3.6. Programa de mantenimiento de maquinas y equipos
N° MAQUINARIAS Y EQUIPOS CANT FRECUENCIA VECES AL ANO COSTO MANTENIMIENTO UND  COSTO POR ANO
1 Packmecanismo Caudalimetroy pantalla 25 trimestral 4 S/.45.00 S/.4,500.00
2 Estructura del surtidor 25 semestral 2 S/.65.00 S/.3,250.00
3 Mangueras y conectores 50 bimensual 6 S/.5.00 S/.1,500.00
4 Laptop 4 anual 1 $/.80.00 S/.320.00
5 Impresora 1 anual 1 S/.56.00 S/.56.00
6 Transpaleta 1 semestral 2 S/.95.00 $/.190.00
Total: $/.9,816.00

6.3.7. Programa de reposicion de herramientas y utensilios por uso.

N°  EQuIPO CANTIDAD COSTO FRECUENCIA ACTIVIDAD

1 Casco 4 S/.165.20 3 afios Compra

2 Botas 2 S/.129.80 1 afio Compra

3 Guantes 1 S/.49.56 semestral Compra

4  Puntera de acero 4 S/.184.08 3 afos Compra

5 Uniformes 2 S/.59.00 1 ano Compra

6 Transpaleta 1 S/.1,239.00 5 afnos Compra

7  Parihuelas de madera 25 S/.1,032.50 1 afio Compra o arreglo

8 pack de herramientas basicas 1 S/.81.42 3 aios Compra o reposicion
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6.4. Localizacion
6.4.1. Macro localizacion.
Para poder definir la localizacién de un proyecto se tomé en cuenta indicadores como la

demanda de los clientes para poder minimizar los costos y maximizar nuestros ingresos.

Indicadores para analizar la localizacién:
e Cercania a proveedores: es importante que nuestro almacén se encuentre ubicado
cerca de nuestros principales proveedores, Microdev (San Juan de Lurigancho).
e Avenidas principales: la facil accesibilidad a los almacenes de Drink & Play es
importante para el traslado del producto terminado.
e Costo de alquiler: evaluar el costo de alquiler mensualmente asi como también la
licencia de funcionamiento que ofrece cada municipalidad de distrito.

Se tomard en cuenta los distritos que tengan facil acceso de las avenidas

principales entre ellas tenemos Ate, Cercado de Lima, Callao, Pueblo libre, La Victoria.

De acuerdo a los indicadores se evaluara que local para almacén de los

dispensadores seria mas 6ptimo.

Ate: Se encuentra limitado por el norte con San Juan de Lurigancho, por el este
con Chaclacayo, por el sur con Cieneguilla y la Molina y por el Oeste con Santiago de
Surco, San Borja, San Luis, El Agustino y Santa Anita. El costo de alquiler de oficina en
promedio es de S/. 950 de 75mz2,
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Figura 23. Plano geografico de Ate extraido de www.mientorno.com.pe

Cercado de Lima: limita por el norte con los distritos de San Martin de Porres y el
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Rimac. Al este, limita con el distrito de San Juan de Lurigancho y el Agustino y al sur, con
los distritos de La Victoria, Lince, Jesls Maria, Brefa, Pueblo Libre y San Miguel. Al

oeste, con la provincia Constitucional del Callao. El costo de alquiler S/. 1000 de 75mz.
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Figura 24. Plano geogréfico de Cercado de Lima extraido de
www.mientorno.com.pe

Callao: limita al norte con el distrito de Ventanilla, al sur con el distrito de Bellavista,
distrito de la Perla y el Océano Pacifico, al oeste también con el Océano Pacifico y distrito
de la Punta y al este con los distritos limefios Distrito de San Miguel, distrito de Lima y el
distrito de San Martin de Porres, ademas con distrito de Carmen de la Legua-Reynoso.
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Figura 25. Plano geogréfico del Callao extraido de www.mientorno.com.pe

Pueblo Libre: limita al norte con el distrito de Lima y distrito de Brefia, al este con el

distrito de Jesus Maria, al oeste con el distrito de San Miguel y al sur con el distrito de
Magdalena del Mar. El costo de alquiler es de S/. 1500m?2.
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Tabla de matriz de decision de Macro - Localizacion
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Distritos evaluados
Variable Peso Porcentae Ate Cercado de Lima Callao Pueblo Libre La Victoria
Peso Porcentaje |Peso Porcentaje  |Peso Porcentaje [Peso Porcentaje (Peso Porcentaje
Clientes 8 0.38 2 0.76 3 114 2 0.76 3 114 3 114
Proveedores 4 0.19 4 0.76 3 0.57 1 019 1 0.19 2 038
Precios 9 043 3 129 3 1.29 4 i 1 043 2 0.86
il 1 281 3 267 17 23

Fuente. Elaboracién propia

6.4.2. Micro localizacion.

De acuerdo al andlisis de la macro localizacion, nuestro distrito con mayor ponderacion

es Cercado de Lima y como segunda opcion seria Ate. Esto se debe por los indicadores

mencionados clientes, proveedores y precios. Para el andlisis micro tenemos el Jiron

Manuel Angosto, Calle Castro Ronceros, Quinta Carbone y Jirébn General Vidal.
Tabla 27

Tabla de matriz de decisidon de Micro - Localizacién

Direcciones Evaluadas

Variable Peso Porcentaje Jr. Manuel Angosto Quinta Carbone Jr. General Vidal Calle Castro Roncero
Peso Porcentaje |Peso Porcentaje Peso Porcentaje

Clientes 2 0.22 1 0.22 3 0.67 2 0.44 1 0.22

Proveedores 4 0.44 1 0.44 2 0.89 1 0.44 1 0.44

Precios 3 0.33 4 1.33 5 1.67 4 1.33 2 0.67

9 1 2.00 3.22 2.22 1.33
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Fuente. Elaboracion propia

Como resultado de la evaluacion de los indicadores de la matriz de decisiones, se

observé que Quinta Carbone presenta una mayor ponderacion y sera la mejor alternativa
para la ubicacion de nuestro almacén.
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Figura 27. Plano geogréfico de Quinta Carbone extraido de www.mientorno.com.pe

6.4.3. Gastos de adecuacion.

Las instalaciones de nuestro almacén tomamos en cuenta la siguiente tabla para ver
nuestros gastos de instalacion.
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Tabla 28

Tabla de gastos de adecuacion

Gastos de Adecuacion

L . Costo Costo Total
0,
Descripcion Cantidad Unitario (sin IGV) IGV (18%) Costo Total
Mobiliaria de escritorio 1 S/.120 S/.120 S/.21.60 S/.141.60
Utiles de limpieza 2 S/.66 S/.132 S/.23.76 S/.155.76
Instalaciones sanitarias 1 S/.160 S/.160 S/.28.80 S/.188.80
Instalaciones interruptores 4 S/.12 S/.48 S/.8.64 S/.56.64

Fuente. Elaboracioén propia

6.4.4. Gastos de servicio.
Ubicacion: Av. Quinta Carbone- Cercado de Lima.
Alquiler: S/. 1000
Garantia: La garantia del almacén sera por dos meses
Agua: S/. 80.00 mensual
Luz: S/. 100.00 mensual
Telefonia e internet: S/. 80.00

6.4.5. Plano del centro de operaciones.

De acuerdo a un bosquejo de nuestras instalaciones de almacén sera de la siguiente

forma.
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Figura 28. Plano de centro de operaciones, elaboracién propia

Fuente. Elaboracién Propia

6.4.6. Descripcion del centro de operaciones.
Para nuestro centro de almacén de Drink & Play, se alquilara un establecimiento con un

terreno de 75 m2, en el cual se ubicaran las siguientes areas.

Oficina de Administracion
+ Oficina equipada: muebles de escritorio, armario, etc.

» Contiguo a la oficina se encuentra el bafio para el personal administrativo.

Area de Almacenamiento

« Espacio donde se almacena el producto terminado (dispensador electrénico)

Zona de Cargay Descarga
» El transportista descarga los productos terminados para llevarlos al area de almacén.
Area de Control de Mantenimiento

+ Se realiza el control de calidad de los productos terminados.

6.5. Responsabilidad social frente al entorno
“La Responsabilidad Social es el compromiso, obligacion y deber que poseen los

individuos, miembros de una sociedad o empresa de contribuir voluntariamente para una
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sociedad mas justa y de proteger el ambiente y todo lo que nos rodea como stakeholder
(responsabilidad sobre trabajadores, proveedores, clientes, medio ambiente y sociedad
en general)”.

www.significados.com:

Drink & Play busca crear conciencia en la comunidad mediante alianzas
estratégicas con entidades y dando servicio a la comunidad como capacitaciones que a

continuacion se detallara:

e Alianza Estratégica con VISA:

Un acuerdo con VISA, por el consumo de cada vaso de cerveza o bebida de pisco
una cantidad iria a Comunidades alejadas como fronteras vivas con los paises que
limitan con Perq, por la realidad tan agreste que se presentd durante la historia de Perd,
ha habido ciertos temas de Realidad Peruana que no se ha dado mucha importancia o se
posterg6 su importancia, durante décadas en los lugares de fronteras vivas se solicito el
apoyo , tanto de entidades estatales como particulares, pues muchas veces necesitan
pasar al pais vecino para una correcta atencién en hospital, ensefianzas adecuadas en
las escuelas, muchas veces cruzan al pais limitrofe y cantan su himno sintiéndose ya
parte de ese pais. Es por eso que se desea apoyar a Tambos, mediante el consumo de
Visa por cada vaso de cerveza o pisco por inicio destinar S/0.25 a los Tambos que

mediante sus representantes destinan a las necesidades de estas comunidades.

DOMINGO 27 DE MARZO DEL 2016
DIARIO16 ECONOMIA 12

Tambos promoveran estrategia de

“fronteras vivas” en zonas limitrofes

El Programa Nacional 16 departamentos del pais,
de Tambos, mecanismo llevando alrededor de un

que constituye la presencia
efectiva del Estado en las
zonas rurales mads alejadas
del pais, promoverin la
estrategia de “fronteras
vivas™ con la creaciéon de
nuevas instalaciones en
las dreas limitrofes con
Ecuador, Brasil, Bolivia y
Chile, sefalé su director
ejecutivo, Walter Guillén.

Indic6é que los Tambos
estin presentes en mds de

millén 700,000 atenciones
de manera articulada con
los tres niveles de Gobierno,
beneficiando a 450,000
personas en 8,300 centros
poblados. Guillén explicé que
los Tambos constituyen un
eje importante para poder
contribuir al logro de las
politicas publicas del Estado,
para, de esta manera, estar al
2021 “como un punto focal de
desarrollo en el ambito rural”™.

“Diario 16 Economia 12”
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6.5.1. Con lacomunidad
Cursos de concientizacibn de consumo de alcohol; mediante spots publicitarios en
coordinacion las municipalidades, donde se encuentren nuestros clientes que son los
centros que obtengan nuestro producto, mediante aniversario del distrito o alguna
actividad que realice la Municipalidad y ver la posibilidad de hacer una noche de cine al
aire libre en un parque grande y antes de presentar una pelicula hacer un spot de 30
segundos sobre el consumo responsable de alcohol aparte que incentiva el compartir con

la familia y amigos, creando mas unién con la comunidad y sano recreo.
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7. Capitulo VI: Estudio econémico y financiero
7.1. Inversiones

7.1.1. Inversion en Activo Fijo Depreciable

Tabla 29

Inversién Activo Fijo Depreciable

ACTIVOS FIJOS - INVERSION ANO 0

L . . Costo unitario| Costo total Costo total (con
Di . . IGV 18 %
escripcion Unidad | Cantidad sin 1GV) (sin 1GV) GV 18 % IGV)

PRODUCCION / LOGISTICA

Laptop-Procesador Intel Core i3-6006 2.00Ghz, licenciaWindows

Office, memoria 500 gh, memoria RAM4gh Unidad 1 1,311.00 1,311.00 235.98 1,546.98
Carretilla para levantar y trasladar los dispensadores 1 1,050.00 1,050.00 189.00 1,239.00
TOTALACTIVOSFIJOS-PRODUCCION S/ 2,361.00 2,361.00 424.98 2,785.98
VENTAS

Laptop - Procesador Intel Core i3-6006 2.00Ghz , licencia Windows Unidad 1

Office, memoria 500 gb, memoria RAM 4gb 1,311.00 1,311.00 235.98 1,546.98
TOTALACTIVOSFIJOS-VENTAS S/ 1,311.00 1,311.00 235.98 1,546.98

ADMINISTRATIVA
Laptop - Procesador Intel Core i3-6006 2.00Ghz , licencia Windows

Unidad 2

Office, memoria 500 gh, memoria RAM 4gb 1,311.00 2,622.00 471.96 3,093.96
Impresora Samsung Multilaser monocromatica SL-M2885 FW/XPE | Unidad 1 983.00 983.00 176.94 1,159.94
TOTAL ACTIVOS FIJOS - ADMINISTRATIVA S/ 2,294.00 3,605.00 648.90 4,253.90
TOTAL ACTIVOS FIJOS S/. S1.7,277 S/.1,310 S/. 8,587
Fuente. Elaboracién propia
" . o Valor residual al
Vida util L L - L - Depreciacion " -
Descripcion contable Depreflacmn Depreflacmn Depre_uamon Deprefmcwn Depre_uauon ——— Valor en libros \Valor mercado S/ 5to afio
_ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 o (5to afio) " (Valor de desecho
(afos) (5 afos)
neto)
PRODUCCIO|
Laptop 4
S/. 328 S/. 328] S/. 328 S/. 328 S/.1,311 S/. 0 S/.131 S/.92
Carretilla 10 S/. 105 S/. 105} S/. 105 S/. 105 S/. 105 S/. 525 S/. 525 S/.210 S/.303
TOTAL S/. 433] S/. 433] S/. 433] S/. 433] S/. 105] S/. 1,836 S/. 525 S/. 341] S/. 395
VENTAS
Laptop 4 S/, 328 s/, 328) S/.328 S/.328 $/.1,311 S1.0 S/.131 S/.92
TOTAL S/. 328 S/. 328] S/. 328] S/. 328 S/.0 S/. 1,311 SI.0 S/. 131] S/. 92|
ADMINISTRATIVA
Laptop 4 S/, 656 S/, 656 S/, 656 S/, 656 S1.2,622 S1.0 S1. 262 S/1.185
Impresora 4 S/. 246 S/. 246 S/. 246 S/. 246 S/. 983 S/.0 S/. 98] S/. 69
TOTAL S/.901 S/. 901 S/.901 S/. 901 S/. 0] S/. 3,605 S/. 0] S/. 361 S/. 254
S/. 1,662 S/. 1,662 S/. 1,662 S/. 1,662 S/. 105 S/. 6,752 S/. 525 S/. 833 S/. 742
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7.1.2. Inversidn en Activo Fijo Intangible

Tabla 30

Inversién Activo fijo Intangible expresado en Soles

Precio de

Valor de Venta
Descripcion Venta

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Busqueda y reserva de nombre. 1.00 424 ) 4.24
Reserva del Nombre de la empresa. 1.00 16.40 T 1640
Elaboracion de la Minuta de la Constitucion y Elevacion de la

Escritura de la Empresa y  derecho  registral. 1.00 615.00 110.70 725.70
Inscripcion en Registros Publicos. 1.00 206.47 37.16 243.63
Copia literal SUNARP para tramites 1.00 15.00 " 15.00
Legalizacion de Carta Poder para activar clave sol en la Sunat 1.00 25.00 4.50 29.50
Impresion de Guias de Remision 1.00 150.00 27.00 177.00
Compra de 01 resma de hojas bond para libros contables 1.00 18.00 3.24 21.24
Legalizacion de 03 Libros Contables - Hojas sueltas. 3.00 150.00 27.00 177.00
MARCAS Y PATENTES -
Busqueda de antecedentesFigurativos 1.00 38.46 6.92 45.38
Pago de Registro de Marca DRINK & PLAY 1.00 453.38 81.61 534.99
LICENCIAS Y AUTORIZACIONES - -
Licencia de Funcionamiento Municipal. 1.00 125.46 T 12546
Certificado de Defensa Civil 1.00 70.00 " 70.00
SOFTWARE - -
Disefio de pagina web 1.00 800.00 144.00 944.00
Dominio 1.00 100.00  18.00 118.00
Antivirus 1.00 150.00  27.00 177.00

2,937.41 48714 3,424.55

Fuente: Elaboracion propia

Amortizacion Produccion Administracion Ventas
Anual % Distrib. ~ Total % Distrib. Total % Distrib. Total

Descripcion

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Busqueda y reserva de nombre. 0.85 0% - 100% 0.85 0%

Reserva del Nombre de la empresa. 3.28 0% - 100% 3.28 0%

Elaboracion de la Minuta de la Constitucion y Elevacion de la

Escritura de la  Empresa 'y  derecho  registral. 123.00 0% - 100% 123.00 0%

Inscripcién en Registros Pablicos. 41.29 0% - 100% 41.29 0%

Copia literal SUNARP para tramites 3.00 0% - 100% 3.00 0%

Legalizacion de Carta Poder para activar clave sol en la Sunat 5.00 0% - 100% 5.00 0%

Impresion de Guias de Remision 30.00 0% - 100% 30.00 0%

Compra de 01 resma de hojas bond para libros contables 3.60 0% - 100% 3.60 0%

Legalizacion de 03 Libros Contables - Hojas sueltas. 30.00 0% - 100% 30.00 0%

MARCAS Y PATENTES

Busqueda de antecedentesFigurativos 7.69 0% - 80% 6.15 20% 1.54
Pago de registro de Marca 90.68 0% - 80% 72.54 20% 18.14
LICENCIAS Y AUTORIZACIONES

Licencia de Funcionamiento Municipal. 25.09 50% 12.55 30% 7.53 15% 3.76
Certificado de Defensa Civil 14.00 50% 7.00 30% 4.20 15% 2.10
SOFTWARE

Disefio de pagina web 160.00  20% 32.00  40% 64.00 40% 64.00
Dominio 20.00 20% 4.00 40% 8.00 40% 8.00
Antivirus 30.00 20% 6.00  40% 12.00 40% 12.00
TOTAL S/ 587.48 61.55 414.44 109.54
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6.1.3 Inversidon en Gastos Pre-operativos.

Tabla 31

Inversién en Gastos Pre-operativos expresado en soles

GASTOS PRE-OPERATIVOS AMORTIZACION DE GASTOS PRE-OPERATIVOS
Costo unitario Total Valor Total Precio de
Descripcion Cant. S/. Venta IGV 18 % Venta Amortizacion Produccion Administrativo Ventas
Anual % Dist. Total % Dist. Total % Dist. Total
ACONDICIONAMIENTO LOCAL
Acondicionamiento de planta de operaciones y
oficina administrativa 1 S/. 370.00 | S/. 370.00| S/. 66.60| SI. 436.60 | S/. 74.00 50% S/. 37.00 30% S/.22.20| 15% S/.11.10
ALQUILER Y GARANTIA PRE OPERATIVO
Garantia alquiler local 2 S/, 1,000.00 | S/. 2,000.00 S/. 2,000.00 | S/. 400.00 50% S/. 200.00 30% S/.120.00| 15% S/. 60.00
Adelanto alquiler 1 S/, 1,000.00 | S/. 1,000.00 S/, 1,000.00 | S/. 200.00 50% S/. 100.00 30% S/.60.00| 15% S/. 30.00
MARKETING
Campafias de difusion 1 S/ 1,237.29| SI. 1,237.29] S/. 222.71| S/.  1,460.00| S/. 247.46 0% S/.0.00 0% S/.0.00| 100% S/. 247.46
BIENES NO DEPRECIABLES
Produccion 1 S/ 1,662.75| SI. 1,662.75| S/. 299.29| S/.  1,962.04| S/. 332.55 100% S/. 332.55 0% S/.0.00 0% S/.0.00
Administracion 1 S/. 618.75 | S/. 618.75| S/. 111.37| S/. 730.12 | S/. 123.75 0% S/.0.00 100% S/.123.75 0% S/.0.00
Ventas 1 S/. 618.75 | S/. 618.75| S/. 111.37| S/. 730.12 | S/. 123.75 0% S/. 0.00 0% S/.0.00| 100% S/.123.75
MATERIALES
Materiales oficina 1 S/. 287.67 | SI. 287.67| SI. 51.78| SI. 339.45| S/. 57.53 20% S/.11.51 50% S/.28.77| 30% S/.17.26
Uniformes 1 S/. 498.00 | S/. 498.00| S/. 89.64| SI. 587.64 | S/. 99.60 100% S/. 99.60 0% S/.0.00 0% S/.0.00
OTROS GASTOS PRE-OPERATIVOS
Personal (planilla de dic 2017) 1 Sl 7,294.24| S. 7,294.24 S/, 7,294.24] Sl. 1,458.85 29% S/. 425.29 54% S/.784.60| 17% S/. 248.95
Servicios (diciembre 2017) 1 S/ 1,585.07| S/. 1,585.07 | S/. 285.31| S/. 1,870.38] S/. 317.01 50% S/. 158.51 30% S/.95.10| 15% S/. 47.55
TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS S/. 17,172.49 | S/. 1,238.09 | S/. 18,410.58 | S/. 3,434.50 S/. 1,364.46 S/.1,234.42 S/. 786.07

Fuente. Elaboracion Propia
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BIENES NO DEPRECIABLES
e . . L Total Valor Total Valor
0
Descripcion Unidad Cantidad |Costo unitario S/. (S 16Y) IGV 18 % (ConIGV)
PRODUCCION
Sillas para las oficinas Unidad 4 SI. 4518 1801 S/. KA 22
Mueble archivador Unidad 2 Sl. 100 S/. 2001 S/. 36| S. 236
Escritorio modular Unidad 2 Sl. 12715l 2541 /. 46| S/, 300
Telefonos Unidad 1 Sl. 85|/ 85| SI. 15] S/. 100
Parihuelas Unidad 25 Sl. 3515 875| S/. 1581 S. 1,033
Pack de herramientas basicas Unidad 1 Sl. 695/, 69 S. 121 9. 81
TOTAL 5/.1,663 S1.299 S/.1,962
VENTAS
Telefonos Unidad 1 Sl. 85] Sl 85| SI. 15| S/. 100
Sillas para las oficinas Unidad 4 SI. 4518 1801 SI. 219 22
Mugble archivador Unidad 1 Sl. 100(S/. 1001 S/. 18 S/. 118
Escritorio modular Unidad 2 Sl 127] /. 2541 Sl 461 S/, 300
TOTAL 5/.619 S.111 51.730
ADMINISTRATIVO
Telefonos Unidad 1 Sl 85| S/. 85| S/. 15 . 100
Sillas para las oficinas Unidad 4 Sl 4515, 180{ S/. 3218l 212
Mueble archivador Unidad 1 Sl 100 S/. 100] S/. 181 5. 118
Escritorio modular Unidad 2 Sl. 12715l 2541 S/, 46| Sl 300
TOTAL S/.619 1111 S1.730
ITOTAL BIENES NO DEPRECIABLES | | | | §1.2,900 s1.52 813422
7.1.3. Inversion en Inventarios Iniciales
Dispensadores electrénicos : 35
Tabla 32
Inventarios iniciales expresados en Soles
INVENTARIOS INICIALES - ANO 0
Costo unitario| Total Valor Total Precio de

Descripcion Cant. SI. Venta IGV18% | Venta
Material Directo 35 Sl 209780( S/ 73423001 S/ 13216.14| S/. 86,639.14
Servicio Embalaje 35 Sl 16949|S/. 593220/ S/ 1067.80| S/. 7,000.00
IINVENTARIO INICIAL PRODUCTO
TERMINADO (DISPENSADORES) 35 Sl 2261.29|S/. 79,35520(S/. 14283941 S/.93,639.14

Fuente. Elaboracién propia
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7.1.4. Inversion en capital de trabajo

Tabla 33

Inversion en Capital de trabajo

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO (EXPRESADO EN NUEVOS SOLES)

VENTASANO1: 207,229
INGRESOS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Alquileres S/. 14,263 §/.15,102 S/. 16,780 | S/.16,780 | S/. 16,780 | S/.18,458 | S/.20,136 | S/. 16,780 S/. 16,780 | S/.16,780| S/.16,780| SI. 21,814
Ventas (sin IGV) S/. 14,263 §/.15,102 S/.16,780 | S/.16,780 | S/.16,780 | S/.18,458 | S/.20,136 | S/. 16,780 S/. 16,780 | S/.16,780| S/.16,780| S/.21,814
IGV Ventas S/. 2,567 S1.2,718 S/. 3,020 S/.3,020 S/. 3,020 S/.3,322 | S/.3,624 | S/.3,020 | S/.3,020 | S/.3,020 | S/.3,020 | SI.3,926
Total VENTAS S/. 16,830 §/.17,820 S/.19,800 | S/.19,800 | S/.19,800 | S/.21,780 | S/.23,760 | S/.19,800 S/.19,800 | S/.19,800| S/.19,800| SI. 25,740
Cobranza (15 dias) S/. 8,415 §1.17,325 S/.18,810 | S/.19,800 | S/.19,800 | S/.20,790 | S/.22,770 | S/.21,780| S/. 19,800 | S/.19,800| S/.19,800( SI.22,770
TOTAL INGRESOS EFECTIVO S/. 8,415 S1.17,325 S/.18,810 | S/.19,800 | S/.19,800 | S/.20,790 | S/.22,770 | S/.21,780| S/. 19,800 | S/.19,800| S/.19,800| SI. 22,770
EGRESOS EFECTIVO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Materiales SI.0 S0 S/. 509 SI.0 SI.0 S/. 509 S0 SI.0 S/. 509 SI.0 SI.0 SI. 13,474
Material directo S/. 10,489
Uniformes S/. 498
Material de oficina S/. 432 S/. 432 S/. 432 SI. 432
IGV Materiales SI.0 S0 S. 78 SI.0 SI.0 S 78 S0 SI.0 SI. 78 SI.0 SI.0 S/. 2,055
Personal SI. 7,355 S1.7,355 SI. 7,355 S/.7,355 S/. 8,533 S/.7,355 | S/.10848 | Sl.7494 | S/.7,355 | S/.7,355 | S/.9,268 | SI. 10,848
Gerente General S/. 2,500 S1.2,500 S/. 2,500 S/. 2,500 S/. 2,500 S/. 2,500 S.2500 | S/.2500 | S/.2,500 | S/.2,500 | S/.2500 | SI.2,500
G. Finanzas Contab S/. 1,200 S1.1,200 S/. 1,200 S/.1,200 S/. 1,200 S/. 1,200 S1.1,200 | S/.1200 | S/.1,200 | S/.1,200 | S/.1200 | S/.1,200
G. Produccion Logistica S/. 1,200 §1.1,200 S/. 1,200 S/.1,200 S/. 1,200 S/. 1,200 S1.1,200 | S/.1200 | S/.1,200 | S/.1,200 | S/.1200 | SI. 1,200
G. Comercial Mktg S/. 1,200 S1.1,200 S/. 1,200 S/.1,200 S/. 1,200 S/. 1,200 S1.1,200 | S/.1200 | S/.1,200 | S/.1,200 | S/.1200 | S/. 1,200
Asistente Logistica S/. 850 S/.850 S/. 850 S/. 850 S/. 850 S/. 850 S/.850 S1.850 S/. 850 S/. 850 S1.850 S/. 850
SCTR SI.37 S1.37 S/.37 SI. 37 SI.37 S/.37 S1.37 S/.37 SI.37 SI.37 S/.37 S/. 37
Asignacion familiar S/. 85 S/.85 S/. 85 S/. 85 S/. 85 S/. 85 S/.85 S/.85 S/. 85 S/. 85 S/.85 S/. 85
Gratificacién S1.3,493 S/. 3,493
CTS S/. 1,179 S1.1914
SIS S/. 283 S/. 283 S/. 283 S/. 283 S/. 283 S/. 283 S/. 283 S1.423 S/. 283 S/. 283 S/. 283 S/. 283
Servicios SI. 4,852 S1.4,932 SI.5,772 S/.5,092 SI. 4,692 SI. 7,667 S.4852 | S.4932 | SI.5772 | SI.5092 | SI.5068 | SI.7,985
Servicio de ensamblaje S/, 847
Energia Eléctrica S/. 228 S/ 228 SI. 228 S/. 228 SI. 228 SI. 228 S1.228 S§l.228 | SL.228 | S.228 | S.228 S/, 228
Agua S/. 96 S1.96 S/. 96 S/. 96 S/. 96 S/. 96 S1.96 S1.96 S/. 96 S/. 96 S/.96 S/. 96
Arbitrios S/. 160 Sl.0 SO S/. 160 S0 S0 S/. 160 SI.0 S0 S/. 160 SI.0 S0
Servicio de teléfono - internet SI. 76 S.76 SI. 76 SI. 76 SI. 76 SI. 76 S.76 S/. 76 SI.76 SI.76 SI. 76 SI. 76
Alquiler local S/. 1,000 $1.1,000 S/. 1,000 S/.1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 $1.1,000 | S/.1,000 | S/.1,000 | S/.1,000 | S/.1,000 | S/. 1,000
Servicio de contabilidad S/. 330 S1.330 S/. 330 S/. 330 S/. 330 S/. 330 S1.330 S1.330 S/. 330 S/. 330 S1.330 S/. 330
Asesoria Legal SI. 330 S1.330 S/. 330 S/. 330 S/. 330 S/. 330 S1.330 S1.330 S/. 330 S/. 330 S1.330 S/. 330
Limpieza S/. 330 S1.330 S/. 330 S/. 330 S/. 330 S/. 330 S1.330 S1.330 S/. 330 S/. 330 S1.330 S/.330
Recarga de 2 extintores SO Sl.0 SO SO S0 S0 S0 SI.0 S0 S0 SI.0O S/. 140
Mantenimiento de maquinarias y equipos SI.0 S1. 203 S/. 915 S/. 203 SI.0 Sl. 2,521 S/.0 203 | S.915 | S.203 | S.319 | Sl.2521
Poliza de seguro contra robo y otros SI. 195 SI.195 SI. 195 S/. 195 S/. 195 S/. 195 S1.195 S1.195 S/. 195 S/. 195 S1.195 S/. 195
Servicio transporte distribucion S/. 1,695 S1. 1,695 S.1,695 | S.1695 | S.1695 | S/.1695 | S.1695 | S/.1,695 | S/. 1,695 | S.1695 | S/.1695 | SI. 1,695
IGV Servicios S/. 412 S1. 449 SI.577 SI. 449 S/. 412 S/. 866 Sl.412 SI. 449 SI.577 SI. 449 SI. 470 S/. 1,044
Promocion y Publicidad S/. 1,436 S0 S/. 492 SI.0 S/. 142 SI.0 S/. 942 S/.800 S/. 800 S/. 800 S/.800 S/. 1,886
Volantes S/. 120 S0 S/. 120 S0 S/. 120 SI.0 SI. 120 SI.0 SI.0 SI.0 SI.0 S/. 120
2Impulsadoras - unaen cadalocal - poruntiempo| ~ S/. 297 S0 SI. 297 S0 S0 S0 S/.678 SI.678 SI. 678 SI. 678 SI.678 S/.678
2 eventos al afio S/. 800 S0 S0 SO S0 S0 SLO S0 S0 S0 S0 S/. 800
IGV Promocion y Publicidad S/. 219 S0 S 75 SI.0 S/. 22 SI.0 SI. 144 Sl. 122 S/. 122 S/. 122 Sl. 122 S/. 288
Responsabilidad Social SI.0 S0 S/. 354 SI.0 SI.0 S/. 354 SO SI.0 S/. 354 SI.0 SI.0 S/. 1,534
Evento de Integracion Aniversario S0 SO S0 SO S0 S0 SLO S0 S0 S0 S0 S/. 1,000
Plan de Formacion y Capacitacion S0 S0 S/. 300 S0 S0 S/. 300 SI.0 S0 S/. 300 S0 S0 S/.300
IGV Responsabilidad Social SI.0 S0 S/. 54 SI.0 SI.0 S/. 54 S0 SI.0 S/.54 SI.0 SI.0 SI. 234
Impuestos S0 S/.143 S/. 151 S/. 168 S/. 168 S/. 168 S1.185 S1.201 S1.2,292 | S.2,357 | SI.2,617 | SI.2,597
Pago IGV (al estado) - Del médulo de IGV S0 S0 SO S0 S0 SLO S0 SI.2,124 | S1.2,190 | S.2449 | SI. 2,429
PAGO A CUENTA IMPUESTO RENTA (1%) S1.143 S/. 151 S/. 168 S/. 168 S/. 168 S1.185 S1.201 S/. 168 S/. 168 S1.168 S/. 168
Prestamo S/. 1,812 S1.1812 S/. 1,812 S/.1,812 S/. 1,812 S/. 1,812 Sl.1812 | S/.1812 | S/.1,812 | S/.1,812 | S/.1812 | S/. 1,812
Cuotas prestamos S/. 1,812 S1.1,812 S/. 1,812 S/. 1,812 S/. 1,812 S/. 1,812 Sl.1812 SI.1812 | S/.1,812 | S/.1,812 | S.1812 | S/. 1812
Total egresos efectivo S/. 15455 |  S/.14,242 S/.16,445 | S/.14,427 | S/.15347 | S/.17,865 | SI.18,639 | S/.15240 | S/. 18,894 | S/. 17,417 | S/.19,566 | SI. 40,135
Saldo de caja (ingresos - egresos) -S/.7,040 S1.3,083 SI. 2,365 S/. 5373 SI. 4,453 S/. 2,925 S.4131 | S1.6540 S/.906 | S/.2,383 SI.234 | -Sl. 17,365
Saldo de caja inicial SI.0 -51.7,040 -S/.3957 | -S/.1592 | S/.3781 S/.8,234 | S/.11,159 | S/.15290 | S/. 21,830 | S/. 22,736 | SI.25,119 | S/. 25,353
Saldo de caja final (acumulado) -S/. 7,040 -S/. 3,957 -S/.1592 | S/.3,781 S/.8,234 | S/.11,159 | S/.15290 | S/.21,830 | S/.22,736 | S/. 25,119 | S/.25,353 | SI.7,988

Fuente. Elaboracién propia
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Capital de Trabajo Anual

Ratio : Ratio 3.40%
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas S 129\Sl. 23119(SI. 286424|SI. 326390 |S/. 366,356
Capital de trabajo necesario SL T0401S/.  8599\S/.  9730(S/. 11088(S/. 12446
Inversion capital de trabajo S -1040[ S -1559(S). -1131|S/ -13%8|S) 1398
Recuperacion de capital de trahajo Sl 1246
7.1.5. Liquidacioén del IGV

Tabla 34
Liguidacién de IGV Expresado en Soles

LIQUIDACION DEL IGV Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
IGV INGRESOS 37,301 15,561 51,556 56,750 65,944
|GV VALOR DESECHO ACTIVOS FIJOS 150
(-) IGV MATERIAL DIRECTO (1,866) (1688 (1548 (2,266) 0
(-) IGV SERVICIO DE EMBALAJE (153 (153) (1,25)) (183 0
()IGVCIS (5,600) (6,411) (6,999 (7,106) (6412)
(-) IGV GASTOS ADMINISTRATIVOS (1,183) (1,183) (1,183 (1,183 (1,183)
() IGV GASTOS VENTAS (1.661) (1.661) (1,661) (1,661) (1,661
() IGV INVERSION ACTIVOS FIJOS (1,310)
() IGV INVERSION ACTIVOS INTANGIBLES (487)
(-) IGV GASTOS PRE-OPERATIVOS (1,238)
(- IGV INVENTARIOS INICIALES (14.28)

IGV NETO (17319) 26817 34,266 24981 15753 54,839
PAGO DE IGV (ESTADO) 0 0499 (4266 (4980  (@57)  (54839)

Fuente. Elaboracién propia
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7.1.6. Resumen de estructura de inversiones

Tabla 35
Resumen de estructura de inversiones

INVERSION ANO 0
: Inversion sin Inversion con |
Inversion GV IGV GV %!
Activos Fijos 7,217 1,310 8587 | 1%
Activos Intangibles 2,937 487 3425 3%
Gastos pre-operativos 17,172 1,238 18411 | 14%
Inventarios iniciales (dispensadores) 79,355 | 14,284 93,639 | 71%
Capital de Trabajo 7,040 7,040 | 5%
Total 113,782 | 17,319 131,101 | 100%
Fuentes. Elaboracion propia
Inversion %

Activo Fijo y bienes no depreciables 7%

Activo Intangibles 3%

Gastos pre-operativos 14%

Inventarios iniciales 71%

Capital de Trabajo 5%
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Estructura de IfJ&f4bnes

Capital de depreciables
Trabajo 7%
5% _,

Gastos preACtiYO
| Eanglbles

3%

Inventarios
iniciales
71%

Figura 29. Resumen de estructura de inversiones

Fuente. Elaboracion propia

7.2. Financiamiento

7.2.1. Estructura de financiamiento

Tabla 36

Estructura de financiamiento expresado en Soles

Fuente. Elaboracién propia

Inversion Inversion SIN IGV IGV inversion CON Capltlal Deuda
IGV propio
Activo Fijo 1217 1,310 8,587 8,587
Activo Intangibles 2,937 487 3,425 3,425
Gastos pre-operativos 17,172 1,238 18411 18411 -
Inventarios iniciales (dispensadores) 79,355 14,284 93,639 38,639 55,000
Capital de Trabajo 7,040 - 7,040 7,040
TOTAL 113,782 17,319 131,101 76,101 55,000
58.05%|  41.95%
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Tabla 37

Aporte de capital expresado en Soles

APORTE DE CADA SOCIO
Pilar 19,025
Vanessa 19,025
Carlos 19,025
Elisa 19,025
TOTAL 76,101

Fuentes. Elaboracion propia
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7.2.2. Financiamiento de activo fijo y Capital

Tabla 38
Financiamiento de Activo Fijo

Inversion Inversion SIN IGV IGV INTERIIEeL Capit.al Deuda
IGV propio
Activo Intangibles 2,937 487 3,425 3,425
Gastos pre-operativos 17,172 1,238 18,411 18,411 -
Inventarios iniciales (dispensadores) 79,355 14,284 93,639 38,639 55,000
TOTAL 113,782 17,319 131,101 76,101 55,000
58.05%|  41.95%
Fuente. Elaboracion propia
7.3. Ingresos anuales
7.3.1. Ingreso por ventas.
Tabla 39
Ingresos anuales proyectados
Programa ventas (Soles) 2018 2019 2020 2021 2022
Alquiler de dispensadores S.201229  SI.293119  S.286424)  S1.3263%0 /. 366,356
Total Ventas (sin IGV) SL207229|  SL293119  SL2864%  SL326390 S 366,356
IGV S.37300  SL4556L  SL51556  SI.58750[  SI.65%4
Ventas (con IGV) S.244530  S1.298680  SI.337980  S.385140  S/.432.300

Fuente. Elaboracion propia
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7.3.2. Recuperacién de capital de trabajo

Tabla 40

Recuperacion de Capital de trabajo

RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO

Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ventas Sl 207,229\ SI. 253119 S/. 286,424 | SI. 326,390 | S/. 366,356
Capital de trabajo necesario Sl 7040(Sl. 8599(S/.  9730|S/ 11,088|S/. 12,446
Inversion capital de trabajo Sl -7040|S/. -1559|S/.  -1131(S/. -1358(S/. -1358|SI. -
Recuperacion de capital de trabajo S 12446
Fuente. Elaboracién propia
7.3.3. Valor de Desecho Neto del Activo fijo.
Tabla 41
Valor de desecho Neto de Activo Fijo
DEPRECTACION'Y VALOR DE DESECHO - INVERSION ANO 0
Vidauti Depreciacion EIELT
" Costo total Depreciacion | Depreciacion |Depreciacion | Depreciacio |Depreciacion Valorenlibros | Valor | al5toafio
Descripcion ) contable < - - - . acumulada .
(sin1GV) " ANO1 ANO 2 ANO3 | nANO4| ANOS5 N (Stoafio) mercadoS. | (Valor de
(afios) (5 afios)
desecho neto)
PRODUCCION
Laptop 81, 1311 4 938 §.38 .38 .38 8.0 oS3l SLof  SL1t §.92
Carretilla §1. 1,050 0 S5 S0 SL10s| .05 S0 5% 8155  9.200 51,303
TOTAL §1. 2361 §1.433 S.433  SL433 .43 81105 S.18% §.55)  9.341 §1. 395
VENTAS
Laptop g1 1311 4 938 §1.328 S/.328| S8  SLO| S SLO| L1t §1.92
TOTAL §1. 1311 §1.328 S.38 9 328| S.38  SLO| S.131 S0 St 9.9
ADMINISTRATIVA
Laptop 81,2622 41 9656 §.6%| S.6%6| S.6s  SLO| S.262 S0l SL262 91,185
Impresora 51,983 4 9.2 Sl.2d46| .| Slos6|  SLO|  S.983 S0 9.9 51,69
TOTAL . 3,605 §1.901 .9t SLooaf SLenf SO S3605 .0 S.3L §1. 254
§I. 7211 §.1662(  SL1862[ 1662 S.1662|  S.105  SI.6752 §1.55)  9.833 §1.742
Fuente. Elaboracion propia
IGV S/. 150
VALOR DE DESECHO CON IGV S/. 983
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7.4. Costosy Gastos Anuales.

7.4.1. Egresos desembolsables.

7.4.1.1. Presupuesto de materias primas e insumos.

Tabla 42

Presupuesto de materia prima directa

MATERIAL DIRECTO Unid. Compra | Afio 0 Afio 1 Aflo 2 Afio 3 Afod | Afio5
Caudalimetro Unidad % 5 5 i 6 0
Tubo de abasto de 1/2 x 112 x 1 metro Unidad 1 10 10 8 1 0
Pantalla, marcador Unidad % 5 5 i 6 0
Estructura Externa Unidad % 5 5 i 6 0
Surtidor Unidad 3% 5 5 i b 0
Fuente. Elaboracién propia
Costo unitario (Sin
MATERIAL DIRECTO IGV) por unidad de| ~ Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afiod | Afio5
compra
Caudalimetro S1.40.00 S1. 1,400 S1.200 S1.200 S1.1,640 S1.240 S0
Tubo de abasto de 1/2 x 1/2 x 1 metro §1.32.90 512303 S1.329 S1.329 512,698 S1. 395 S.0
Pantalla , marcador §1.150.00 §1.5,250 SI.750 SI.750 S1.6,150 51,900 S0
Estructura Externa §1.1,750.00 S1.61,250 S1.8,750 SI.8750]  SL7LT50[  S.10500 S.0
Surtidor S1.92.00 51,3220 S1. 460 S1. 460 S1.3,112 S1.552 S0
Total material directo (sin IGV) SI.73423)  SI.10489  S.10489  SI.86010| S/.12587 S0
IGV S1.13,216 S/.1,888 S/.1888  S/.15482 S1.2,266 S0
Total material directo (con IGV) SI.86639  S.12377)  SL12377)  S1.101492(  S/.14852 S0

74.1.2. Presupuesto de Mano de Obra directa.

No se cuenta con mano de obra directa, debido a que Drink & Play terceriza la

fabricacion y ensamblaje.

134




7.4.1.3. Presupuestos de costos indirectos.

Tabla 43
Presupuestos de costos indirectos

MATERIAL INDIRECTO Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Uniformes de personal S/. 498 S/. 498 S/. 498 S/. 498 S/. 498
Material de oficina S/. 552 S/. 552 S/. 552 S/. 552 S/. 552
Total S/. (SIN IGV) S/. 1,050 S/. 1,050 S/. 1,050 S/. 1,050 S/. 1,050
IGV S/. 189 S/. 189 S/. 189 S/. 189 S/. 189
Total S/. (CON IGV) S/. 1,239 S/. 1,239 S/. 1,239 S/. 1,239 S/. 1,239

PLANILLA MOI Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
G. Produccion Logistica S/. 14,937 S/. 14,937 S/. 14,937 Sl. 14,937 Sl. 14,937
Asistente Logistica S/. 10,580 S/. 10,580 S/. 10,580 S/. 10,580 S/. 10,580
TOTAL MOI S/. 25,518 S/. 25,518 S/. 25,518 S/. 25,518 S/. 25,518

SERVICIOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Energia Eléctrica S/. 1,366 S/. 1,366 S/. 1,366 S/. 1,366 S/. 1,366
Agua S/. 577 S/. 577 S/. 577 S/. 577 S/. 577
Arbitrios S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320
Servicio de teléfono - internet S/. 137 S/. 137 S/. 137 S/. 137 S/. 137
Alquiler local S/. 6,000 S/. 6,000 S/. 6,000 S/. 6,000 S/. 6,000
Servicio de contabilidad S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Asesoria Legal S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Limpieza S/. 1,980 S/. 1,980 S/. 1,980 S/. 1,980 S/. 1,980
Recarga de 2 extintores S/. 70 S/. 70 S/. 70 S/.70 S/. 70
Mantenimiento de maquinarias y equipos S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404
Poliza de seguro contra robo y otros S/. 1,169 S/. 1,169 S/. 1,169 S/. 1,169 S/. 1,169
Servicio transporte distribucion S/. 20,339 S/. 24,843 S/. 28,112 S/. 32,034 S/. 35,957
Total Costo Servicios (sin IGV) S/. 38,363 S/. 42,867 S/. 46,136 S/. 50,058 S/. 53,981
IGV S/. 5,411 S/. 6,222 S/. 6,810 S/. 7,517 S/. 8,223
Total Costo Servicios (con IGV) S/. 43,774 S/. 49,089 S/. 52,946 S/. 57,575 S/. 62,204

RESUMEN COSTOS INDIRECTOS DEL SERVICIO

MATERIAL INDIRECTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Uniformes de personal S/. 498 S/. 498 S/. 498 S/. 498 S/. 498
Material de oficina S/. 552 S/. 552 S/. 552 S/. 552 S/. 552
Total S/. (SIN IGV) S/. 1,050 S/. 1,050 S/. 1,050 S/. 1,050 S/. 1,050

SERVICIOS
Energia Eléctrica S/. 1,366 S/. 1,366 S/. 1,366 S/. 1,366 S/. 1,366
Agua S/. 577 S/. 577 SI. 577 S/. 577 S/. 577
Arbitrios S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320
Servicio de teléfono - internet S/. 137 S/. 137 S/. 137 S/. 137 S/. 137
Alquiler local S/. 6,000 S/. 6,000 S/. 6,000 S/. 6,000 S/. 6,000
Servicio de contabilidad S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Asesoria Legal S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Limpieza S/. 1,980 S/. 1,980 S/. 1,980 S/. 1,980 S/. 1,980
Recarga de 2 extintores S/. 70 S/.70 S/. 70 S/.70 S/. 70
Mantenimiento de maquinarias y equipos S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404 S/. 6,404
Poliza de seguro contra robo y otros S/. 1,169 S/. 1,169 S/. 1,169 S/. 1,169 S/. 1,169
Servicio transporte distribucion S/. 20,339 S/. 24,843 S/. 28,112 S/. 32,034 S/. 35,957
Total Costo Servicios (sin IGV) S/. 38,363 S/. 42,867 S/. 46,136 S/. 50,058 S/. 53,981
MANO DE OBRA INDIRECTA

G. Produccion Logistica S/. 14,937 S/. 14,937 S/. 14,937 S/. 14,937 S/. 14,937
Asistente Logistica S/. 10,580 S/. 10,580 S/. 10,580 S/. 10,580 S/. 10,580
Total MOI S/. 25,518 S/. 25,518 S/. 25,518 S/. 25,518 S/. 25,518
TOTAL CIS (SIN IGV) S/. 64,931 S/. 69,435 S/. 72,703 S/. 76,626 S/. 80,549
IGV S/. 5,600 S/. 6,411 S/. 6,999 S/. 7,706 S/. 8,412
TOTAL CIS (CON IGV) S/. 70,531 S/. 75,846 S/. 79,703 S/. 84,332 S/. 88,960

Fuente. Elaboracion propia
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74.14.

Tabla 44
Presupuesto de gasto administrativo

Presupuesto de Gastos de administracion.

RESUMEN GASTOS ADMINISTRATIVOS
PLANILLA Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gerente General S/. 31,204 S/. 31,204 S/. 31,204 S/. 31,204 S/. 31,204
G. Finanzas S/. 14,937 S/. 14,937 S/. 14,937 S/. 14,937 S/. 14,937
TOTAL PLANILLA S/. 46,141 S/. 46,141 S/. 46,141 S/. 46,141 S/. 46,141
MATERIALES
Material de oficina S/. 941 S/. 941 S/. 941 S/. 941 S/. 941
Total S/. (SIN IGV) S/. 941 S/. 941 S/. 941 S/. 941 S/. 941
SERVICIOS
Energia Eléctrica S/. 819 S/. 819 S/. 819 S/. 819 S/. 819
Agua S/. 346 S/. 346 S/. 346 S/. 346 S/. 346
Arbitrios S/. 192 S/. 192 S/. 192 S/. 192 S/. 192
Servicio de teléfono - internet S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320 S/. 320
Alquiler local S/. 3,600 S/. 3,600 S/. 3,600 S/. 3,600 S/. 3,600
Servicio de contabilidad S/. 3,960 S/. 3,960 S/. 3,960 S/. 3,960 S/. 3,960
Asesoria Legal S/. 3,960 S/. 3,960 S/. 3,960 S/. 3,960 S/. 3,960
Limpieza S/. 1,188 S/. 1,188 S/. 1,188 S/. 1,188 S/. 1,188
Recarga de 2 extintores S/. 42 S/. 42 S/. 42 S/. 42 S/. 42
Mantenimiento de maquinarias y equipos S/. 1,201 S/. 1,201 S/. 1,201 S/. 1,201 S/. 1,201
Poliza de seguro contra robo y otros S/. 702 S/. 702 S/. 702 S/. 702 S/. 702
Servicio transporte distribucion S/. 0 S/. 0 S/.0 S/.0 S/.0
Total Costo Servicios (sin IGV) S/. 16,331 S/. 16,331 S/. 16,331 S/. 16,331 S/. 16,331
RESPONSABILIDAD SOCIAL
Evento de Integracion Aniversario S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000 S/. 1,000
Plan de Formacion y Capacitacion S/. 1,200 S/. 1,200 S/. 1,200 S/. 1,200 S/. 1,200
Total Costo Servicios (sin IGV) S/. 2,200 S/. 2,200 S/. 2,200 S/. 2,200 S/. 2,200
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS (SIN IGV) S/. 65,613 S/. 65,613 S/. 65,613 S/. 65,613 S/. 65,613
IGV S/. 1,183 S/. 1,183 S/. 1,183 S/. 1,183 S/. 1,183
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS (CON IGV) S/. 66,796 S/. 66,796 S/. 66,796 S/. 66,796 S/. 66,796

Fuente. Elaboracién propia
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7.4.15. Presupuesto de gasto de venta.

Tabla 45
Presupuesto de gasto de venta

RESUMEN GASTOS DE VENTAS
PLANILLA Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
G. Comercial Mktg S/. 14,937 S/. 14,937 S/.14,937| S/.14,937| S/. 14,937
Total Planilla S/.14,937| S/. 14,937 S/.14,937| S/.14,937| S/. 14,937
MATERIALES
Material de oficina S/. 233 S/. 233 S/. 233 S/. 233 S/. 233
Total S/. (SIN IGV) S/. 233 S/. 233 S/. 233 S/. 233 S/. 233
PUBLICIDAD
Volantes S/. 600 S/. 600 S/. 600 S/. 600 S/. 600
2 Impulsadoras - una en cada local - por un tiempo S/. 4,661 S/. 4,661 S/. 4,661 S/. 4,661 S/. 4,661
2 eventos al afio S/. 1,600 S/. 1,600 S/. 1,600 S/. 1,600 S/. 1,600
Total Costo Publicidad y Marketing (sin IGV) S/. 6,861 S/. 6,861 S/. 6,861 S/. 6,861 S/. 6,861
SERVICIOS
Energia Eléctrica S/. 546 S/. 546 S/. 546 S/. 546 S/. 546
Agua S/. 231 S/. 231 S/. 231 S/. 231 S/. 231
Arbitrios S/. 128 S/. 128 S/. 128 S/. 128 S/. 128
Servicio de teléfono - internet S/. 458 S/. 458 S/. 458 S/. 458 S/. 458
Alquiler local S/. 2,400 S/. 2,400 S/. 2,400 S/. 2,400 S/. 2,400
Servicio de contabilidad S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Asesoria Legal S/.0 STN0] S/.0 S/.0 S/.0
Limpieza S/. 792 S/. 792 S/. 792 S/. 792 S/. 792
Recarga de 2 extintores S/. 28 S/. 28 S/. 28 S/. 28 S/. 28
Mantenimiento de maquinarias y equipos S/. 400 S/. 400 S/. 400 S/. 400 S/. 400
Poliza de seguro contra robo y otros S/. 468 S/. 468 S/. 468 S/. 468 S/. 468
Servicio transporte distribucion S/.0 STN0] S/.0 S/.0 S/.0
Total Costo Servicios (sin IGV) S/. 5,451 S/. 5,451 S/. 5,451 S/. 5,451 S/. 5,451
TOTAL GASTOS DE VENTAS (SIN IGV) S/. 27,482 S/. 27,482 S/.27,482| S/.27,482| S/.27,482
IGV S/. 1,661 S/. 1,661 S/. 1,661 S/. 1,661 S/. 1,661
TOTAL GASTOS DE VENTAS (CON IGV) S/.29,143| S/. 29,143 S/.29,143| S/.29,143| S/.29,143

Fuente. Elaboracién propia
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7.4.2. Egresos no desembolsables.

7.4.2.1. Depreciacién

Tabla 46

Depreciaciéon proyectada

EGRESOS NO DESEMBOLSABLES Afiol | Afo2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS S/.1,662 |S/.1,662|S/. 1,662 |S/. 1,662| S/. 105
Produccién (CIF) S/.433 | S/.433 | S/.433 | S/.433 | S/. 105
Gastos Administrativos S/.901 | S/.901 | S/.901 | S/.901 S0
Gastos Ventas S/.328 | S/.328 | S/.328 | SI. 328 S0
AMORTIZACION INTANGIBLES Y GASTOS PRE-OPERATIVOS| S/. 3,970 |S/. 3,970|S/. 3,970 | S/. 3,970 S/. 3,970
Produccién (CIF) S/.1,426 |S/. 1,426 |S/. 1,426 |S/. 1,426|S/. 1,426
Gastos Administrativos S/.1,649 |S/.1,649(S/. 1,649 |S/. 1,649|S/. 1,649
Gastos Ventas S/.896 | S/.896 | S/.896 | S/.896 | S/.896
TOTAL EGRESOS NO DESEMBOLSABLES S/.5,632 |S/. 5,632|S/.5,632 | S/.5,632|S/. 4,075

Fuente. Elaboracién propia

74.2.2.
Tabla 47
Amortizacién proyectada

AMORTIZACION DE

INTANGIBLES YPRE-

Amortizacién de intangibles.

OPERATIVOS
PRODUCCION S/.1,426| S/.1,426| S/.1,426| S/.1,426| S/. 1,426
ADMINISTRACION S/.1,649] S/.1,649] S/.1,649| S/.1,649| S/.1,649
VENTAS S/. 896 S/. 896 S/. 896 S/.896| S/. 896
TOTAL S/. 3,970 S/.3,970| S/.3,970| S/.3,970| S/.3,970

Fuente. Elaboracion propia
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7.4.2.3. Gastos por activos fijos no depreciables

Tabla 48

Gastos de activo fijo no depreciable

BIENES NO DEPRECIABLES

- . . L Total Valor Total Valor

Descripcion Unidad Cantidad |Costo unitarioS/. (Sin 1GV) IGV 18 % (Con IGV)
PRODUCCION
Sillas para las oficinas Unidad 4 S/. 45| S/. 180 S/. 321 Sl. 212
Mueble archivador Unidad 2 S/. 100 | S/. 200 S/. 36| S/. 236
Escritorio modular Unidad 2 S/. 127 S 254 | S/ 46| S/. 300
Telefonos Unidad 1 S/. 85|S/. 85| S/. 15| S/. 100
Parihuelas Unidad 25 S/. 355/ 875| S/. 158 | S/. 1,033
Pack de herramientas basicas Unidad 1 S/. 69|S/. 69| S/. 12| S/ 81
TOTAL S/. 1,663 S/.299 S/.1,962
VENTAS
Telefonos Unidad 1 S/. 85|S/. 85| S/. 15 S/. 100
Sillas para las oficinas Unidad 4 S/. 455/, 180 | S/. 32| Sl 212
Mueble archivador Unidad 1 S/. 100 | S/. 100 | S/. 18 S/. 118
Escritorio modular Unidad 2 S/. 127 S 254 | S/. 46| S/. 300
TOTAL S/.619 S/.111 S/.730
ADMINISTRATIVO
Telefonos Unidad 1 S/. 85| S/ 85| S/. 15| S/. 100
Sillas para las oficinas Unidad 4 S/. 45| 8/. 180 S/. 3218/ 212
Mueble archivador Unidad 1 S/. 100 | S/. 100 | S/. 18| S/. 118
Escritorio modular Unidad 2 S/. 1271 S 254 S/. 46| S/. 300
TOTAL S/.619 S/.111 S/. 730
[TOTAL BIENES NO DEPRECIABLES | S/.2,900] S/.522] S1.3,422|

Fuente. Elaboracién propia
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7.4.3. Costo de produccidén unitario y costo total unitario.

Tabla 54

Costos de produccién total expresada en soles

COSTO DEL SERVICIO UNITARIO

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5 Total
Alquileres diarios 4,891 5974 6,760 7,703) 8,646 33,973
COSTOS DEL SERVICIO
MATERIAL DIRECTO S/. 83,912 S/. 10,489 S/. 86,010 S/. 12,587 S0 192,998
SERVICIO ENSAMBLAJE S/. 6,780 S/. 847 S/. 6,949 S/.1,017 S0 15,593
CIS S/. 66,789 S/. 71,293 S/. 74,562 S/. 78,485 S/. 82,080 373,209
TOTAL COSTOS PRODUCCION S/. 157,481 S/. 82,630 S/. 167,521 S/. 92,089 S/. 82,080 S/. 581,800
COSTOS DEL SERVICIO UNITARIO | S/3220 | S/1383 | S.2478 | S/1196 |  S.9.49 S/.17.13
COSTO TOTAL UNITARIO PROMEDIO
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Total
Alquileres diarios 4,891 5,974 6,760 7,703 8,646 33973
COSTOS TOTALES
MATERIAL DIRECTO S/. 83,912 S/. 10,489 S/. 86,010 S/. 12,587 SI.0 192,998
SERVICIO ENSAMBLAJE S/. 6,780 S/. 847 Sl. 6,949 S/.1,017 S0 15,593}
CIS S/. 66,789 SI. 71,293 SI. 74,562 S/. 78,485 S/. 82,080 373,209
GASTOS ADMINISTRACION S/. 68,163 S/. 68,163 S/. 68,163 S/. 68,163 SI. 67,262 339,914
GASTOS VENTAS S/. 28,705 S/. 28,705 S/. 28,705 S/. 28,705 S/. 28,378 143,200
TOTAL COSTOS S/. 254,350 S/. 179,498 S/. 264,390 S/. 188,957 S/.177,719 S/.1,064,914
COSTO TOTAL UNITARIO | Si5201 | S.30.05 | S/39.11 | S.2453 |  S.20.56 S1.31.35
Resumen de costos unitarios Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Promedio
Servicio de alquiler diario Sl. 52.01| S/ 30.05 S/. 39.11( S/. 2453 S 2056 | S/. 3135
Material directo Sl. 17.16| S/. 1.76 | SI. 1272 SI. 1.63(S/. S/. 5.68
Servicio de Ensamblaje S/. 1.39( S/ 0.141S/. 1.03]S/. 0.13] SI. - |Sl 0.46
CIS Sl. 13.66 | S/. 11.93| S/. 11.03| S/. 1019 S/. 9.491S/. 10.99
Gastos administrativos SI. 1394 S/. 11411 S/. 10.08 | SI. 8.85]|S/. 7.78| SI. 10.01
Gastos de ventas S/. 5.87(Sl. 4811 S/. 4251 S/. 373 Sl 3.28]S. 4.22
MARGEN UNITARIO | Afo 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afo 4 | Afo 5 Promedio
Servicio de alquiler diario
Valor venta promedio Sl. 42371 SI. 42371 SI. 42371 SI. 42.37] SI. 4237] SI. 4237
Costo unitario SI. 52.01| S/. 30.05( S/. 39.11( S/. 2453 S/. 2056 S/. 3135
Marge unitario Sl. -9.63| SI. 1232 SI. 3261 S/. 17841 S/. 21.82| SI. 11.03
Margen % -23% 29% 8% 42% 51% 26%

Fuente. Elaboracién propia
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7.4.4. Costos fijos y variables unitarios.

Tabla 55
COSTOS VARIABLES
Afo 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5 Total
Alquileres diarios 4891 5,974 6,760 7,703 8,646 33,973
COSTOS VARIABLES
MATERIA PRIMA S/1.83,912| S/.10,489| S/.86,010| S/.12,587| S/.0 S1.192,998
SERVICIO DE ENSAMBLAJE SI.6,780 | S/.847 | S.6,949 | S/.1,017 SI.0 S/.15,593
CIS - VARIABLE (transporte) S1.20,339| S/.24,843| S/.28,112| S/.32,034| S/.35957| SI. 141,285
TOTAL COSTOS VARIABLES S/. 111,031 S/.36,179| S/.121,071| SI.45,638| S/.35,957| SI. 349,876
COSTOS VARIABLE UNITARIO | S12270 | S/6.06 | S/.1791 | S/592 | SI416 | s.1030 |
COSTOS FIJOS
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Total
Alquileres diarios 4891 5,974 6,760 7,703 8,646 33,973
COSTOS FIJOS
CISFIJO SI.46,450| SI.46,450| SI.46,450| S/.46,450| SI.46,123| SI. 231,925
GASTOS ADMINISTRACION FIJOS S/.68,163| S/.68,163| S/.68,163| S/.68,163| SI.67,262| S/.339,914
GASTOS VENTAS FIJOS S/.28,705| S/.28,705| S/.28,705| S/.28,705| S.28,378| SI. 143,200
TOTAL COSTOS FIJOS SI.143,319| SI.143,319| S/.143,319| S/. 143,319 S/. 141,762| SI. 715,038
COSTO FIJO UNITARIO | S.29.30 | S.23.99 | S.21.20 | S/.18.61 | S/.16.40 [ S/.21.05 |
Resumen de costos unitarios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Promedio
Servicio de alquiler diario SI. 52.01| S/. 30.05| S/. 39.11| S/. 24.53| S/. 2056 S/. 31.35
Costo variable unitario S1.22.70 S1.6.06 §117.91 S15.92 S/.4.16 $1.10.30]
Costo fijo unitario §129.30 S1.23.99 S§1.21.20 /18,61 S1.16.40 S1.21.05
Margen de Contribucion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Promedio
Servicio de alquiler diario
Valor venta unitario promedio S1.42.37 S1.42.37 S1.42.37 S1.42.37 S1.42.37, S1.42.37]
Costo variable unitario S122.70 S1.6.06 §/17.91 S§15.92 S14.16 $110.30
Margen de contribucion unitario S/.19.67 S1.36.32 S1.24.46) S1.36.45) §/.38.21] S1.32.07|
Margen de contribucion % 46.4% 85.7%] 57.7%] 86.0%] 90.2%] 75.7%

Fuente. Elaboracién propia
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8. CAPITULO VII: Estados financieros proyectados

8.1.

Tabla 57

Estado de Ganancias y pérdidas sin gastos financieros

Estado de ganancias y pérdidas sin gastos financieros.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
(NO INCLUYE GASTOS FINANCIERQS)
2018 2019 2020 2021 2022
VENTAS 207,229 253119 286,424 326,390 366,356
COSTO DE VENTAS (157481)  (82,630)  (167521)]  (92,089)  (82,080)
(-) Material directo (83912))  (10489)  (86,010)  (12,587) 0
(-) Servicio de ensamblaje (6,780) (847) (6,949) (1,017) 0
()CIS (66,789)  (71,293)]  (74562)]  (78485)|  (82,080)
UTILIDAD BRUTA 49,748 170,489 118,903 234,301 284,276
GASTOS OPERATIVOS (96,868)]  (96,868)]  (96,868)  (96,868)]  (95,639)
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS (68.163)]  (68,163)] (68,163  (68,163)]  (67,262)
(-) GASTOS VENTAS (28,705)  (28,705)|  (28,705)|  (28,705)  (28,378)
EBIT O UTILIDAD OPERATIVA (47,121) 73,620 22,034 137,433 188,637
PERDIDA/UTILIDAD ACUMULADA (47,121 26,500 22,034 137,433 188,637
(-) IMPUESTO A LA RENTA 0 (2650) (2203  (2869)] (43,802
UTILIDAD OPERATIVA DESPUES DE IMPUESTOS (47,121) 70,970 19,831 108,736 144,835
Fuente. Elaboracién propia
2018 2019 2020 2021 2022
EBIT O UTILIDAD OPERATIVA (47,121) 26,500 22,034 137,433 188,637
Hasta 15UIT 0 26,500 22,034 60,750 60,750
Mas de 15UIT 0 0 0 76,683 127,887
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8.2.

Tabla 58

Estado de ganancias y pérdidas con gastos financieros

Estado de Ganancias y pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
2018 2019 2020 2021 2022
VENTAS 207229 253119 286424  326390| 366,356
COSTO DE VENTAS (157481)|  (82,630)  (167521)]  (92,089)  (82,080)
(-) Material directo (83912))  (10489)  (86,010)] (12,587 0
(-) Servicio de ensamblaje (6,780) (847) (6,949) (1,017) 0
()CIS (66789)  (71,293)]  (74562)  (78.485)  (82,080)
UTILIDAD BRUTA 49,748 170,489 118,903 234,301 284,276
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS (68.163)]  (68,163)]  (68.163)  (68,163)]  (67,262)
(-) GASTOS VENTAS (28705)|  (28705)|  (28705)  (28,705)|  (28378)
EBIT O UTILIDAD OPERATIVA (47,121 73,620 22,034 137,433 188,637
GASTOS FINANCIEROS (12554)  (10016)]  (6777) (2,644)
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (59,675) 63,604 15,257 134,789 188,637
PERDIDA/UTILIDAD ACUMULADA (59,675) 3,929 15,257 134,789 188,637
(-) IMPUESTO A LA RENTA 0 (393  (1526)|  (27.917)] (43802
UTILIDAD NETA (59,675) 63,211 13,731 106,873 144,835
[ESCUDO FISCAL | 0| 2,257, 67| 780| |
Fuente. Elaboracion propia
8.3. Flujo de caja operativo
Tabla 59
Flujo de caja operativo
’ FLUJO DE CAJAPROYECTADO
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
VENTAS 244 530 298,680 337,980 385,140 432,300
(-) MATERIAL DIRECTO (12377) (12377) (101,492) (14,852) 0
(-) SERVICIO DE ENSAMBLAJE (1,000) (1,000) (8,200) (1,200) 0
()CIs (70,531) (75,846) (79,703) (84,332) (88,960)
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS (66,796) (66,796) (66,79%) (66,79%) (66,796)
(-) GASTOS VENTAS (29,143) (29,143) (29,143) (29,143) (29,143)
(-) IMPUESTOS A LA RENTA 0 (2.650) (2.203) (28,69%) (43.802)
(-) PAGO IGV (Estado) (9,498) (34,266) (24,981) (45,753) (54,839)
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 55,186 76,603 25,463 114,369 148,761

Fuente. Elaboracién propia
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8.4. Flujo de capital — Flujo de Caja econdémico

Tabla 60
Flujo de capital — Flujo de Caja Econémico

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

(-) INVERSION ACTIVOS TANGIBLES (8,587)
(-) INVERSION ACTIVOS INTANGIBLES (3,425)
(-) GASTOS PRE-OPERATIVOS (18,411) 2,000( Garantia de alguier
(-) INVENTARIOS INICIALES (93,639)
(-) INVERSION CAPITAL DE TRABAJO (7,040) (1,559) (1,131) (1,358) (1,359)
(+) VALOR DE DESECHO ACTIVOS FIJOS 983
(+) VALOR DE RECUPERO KW 12,44

FLUJO DE CAPITAL O INVERSION TOTAL | (131,101) (1,559) (1,131) (1,358) (1,358) 15,428
FLUJODE CAJADE LIBREDISPONIBILIDAD (ECONOMICO)|  (131,101) | 53,627 75,471 24,105 113,011 164,189 |wacc

Fuente. Elaboracién propia
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8.5. Flujo de servicio de ladeuda

Tabla 61

Flujo de servicio de la deuda

PRESTAMO S/. 55,000
TEA 25.61%|CMAC Arequipa
TCEA 27.61%
TEM 2.05%
PLAZO 4 afios |
Deuda Interes Amortizacion Cuota
Afio 1 55,000 12,554 9,193 21,748
Afio 2 45,807 10,016 11,732 21,748
Afo 3 34,075 6,777 14,971 21,748
Afio 4 19,104 2,644 19,104 21,748
TOTAL 31,991 55,000 86,991
Deuda Interes Amortizacion Cuota
Afio 1 55,000 12,554 9,193 21,748
Afio 2 45,807 10,016 11,732 21,748
Afo 3 34,075 6,777 14,971 21,748
Ano 4 19,104 2,644 19,104 21,748
TOTAL 31,991 55,000 86,991
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CUOTA MENSUAL S/. 1,812.32
Periodo Deuda Interes Amortizacion Cuota

1 55,000 1,129 683 1,812
2 54,317 1,115 697 1,812
3 53,619 1,101 712 1,812
4 52,907 1,086 726 1,812
5 52,181 1,071 741 1,812
6 51,440 1,056 757 1,812
7 50,683 1,040 772 1,812
8 49,911 1,024 788 1,812
9 49,123 1,008 804 1,812
10 48,319 992 821 1,812
11 47,499 975 837 1,812
12 46,661 958 855 1,812
13 45,807 940 872 1,812
14 44,935 922 890 1,812
15 44,044 904 908 1,812
16 43,136 885 927 1,812
17 42,209 866 946 1,812
18 41,263 847 965 1,812
19 40,298 827 985 1,812
20 39,313 807 1,005 1,812
21 38,307 786 1,026 1,812
22 37,281 765 1,047 1,812
23 36,234 744 1,069 1,812
24 35,166 722 1,091 1,812
25 34,075 699 1,113 1,812
26 32,962 677 1,136 1,812
27 31,826 653 1,159 1,812
28 30,667 629 1,183 1,812
29 29,484 605 1,207 1,812
30 28,277 580 1,232 1,812
31 27,045 555 1,257 1,812
32 25,788 529 1,283 1,812
33 24,505 503 1,309 1,812
34 23,196 476 1,336 1,812
35 21,859 449 1,364 1,812
36 20,496 421 1,392 1,812
37 19,104 392 1,420 1,812
38 17,684 363 1,449 1,812
39 16,235 333 1,479 1,812
40 14,756 303 1,509 1,812
41 13,246 272 1,540 1,812
42 11,706 240 1,572 1,812
43 10,134 208 1,604 1,812
44 8,529 175 1,637 1,812
45 6,892 141 1,671 1,812
46 5,221 107 1,705 1,812
47 3,516 72 1,740 1,812
48 1,776 36 1,776 1,812
TOTAL 31,991 55,000 86,991
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8.6. Flujo de caja financiero

Tabla 62
Flujo de caja financiero

FLUJODECAJADELACCIONISTAFINANCIERQ)

(16101

41891 coK

Fuente. Elaboracién propia
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9. Capitulo IX: Evaluacién Economico financiero
9.1. Célculo de Tasa de Descuento.
9.1.1. Costo de oportunidad

9.1.1.1. CAPM

Tabla 63
Costo de oportunidad modelos CAPM

COSTO DE OPORTUNIDAD COK (MODELO CAPM)

Rendimiento del mercado USA 11.42% Damodaran S&P(1928-2016)

Tasa libre de riesgo USA (T-Bonds) 5.18% Damodaran 10 year T. Bond (1928-2016)
Beta desapalancada 0.74 Sector Electronics (General)

%D 42%

%E 58%

Riesgo pais 1.16% Riesgo pais Noviembre 2017 (JPMorgan)
Impuesto a la renta 29.5% Sunat

Beta Apalancado 112 Bl=Bux (1+D/Ex (1-T))

COK(Modelo CAPM) 13.31% COK =Rf+B x (Rm - Rf) +Rp

Fuente. Elaboracién propia

9.1.1.2. COK propio
Tabla 64

Costo de oportunidad propio

Riesgo por tamafio de negocio

FTIPMN 3.21%
FTAMN 21.08%
Spread Bancario (FTAMN - FTIPMN) 17.87%
COKpropio 31.18%

Fuente. Elaboracién propia
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9.1.2. Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

9.1.2.1. Costo promedio ponderado de capital (WACC)

Tabla 65

Costo promedio ponderado de capital Wacc — CAPM

Capital Monto Costo de capital
Deuda Sl. 55,000| 42% 19.47%
Capital propio S/, 76,101| 58% 31.18%
S 131,101 100%

Costo promedio ponderado capital (WA 26.27%

Fuente. Elaboracién propia

9.2. Evaluacién econémica financiera

9.2.1. Indicadores de Rentabilidad (VANE Y VANF, TIRE Y TIRF, TIR
MODIFICADO, PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO,
ANALISIS BENIFICIO COSTO/ COSTO (B/C)

Tabla 66
Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
FLUJODE CAJADE LIBRE DISPONIBILIDAD (ECONOMICO) (131,101) 53,627 75,471 24,105 113,011 164,189
WACC 26.27%
VAN Economico 66,303
TIR Economico 45.35%
Beneficio/Costo 151
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja descontado -131,101 42,471 47,338 11,974 44,461 51,159
Flujo de caja acumulado -131,101 -88,630 -41,291 -29,317 15,144 66,303
Periodo de recuperacién descontado 3.66 afios
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
FLUJO DE CAJA FINANCIERO O DEL ACCIONISTA (76,101) 31,879 55,980 3,035 92,043 164,189
COK 31.18%
VAN Financiero 55,426
TIR financiera 57.04%
Beneficio/Costo 173
TIRM 46.35%
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja descontado -76,101 24,302 32,531 1,345 31,082 42,267
Flujo de caja acumulado -76,101 -51,799 -19,268 -17,924 13,159 55,426
Periodo de recuperaciéon descontado 3.58 afios

Fuente. Elaboracién propia
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9.2.2. Analisis de Punto de Equilibro

9221

Tabla 67

Costos variables, costos fijos.

8.2.2.2 Estados de resultados (Costeo directo).

Tabla 68

Costeo directo

ESTADO DE RESULTADO (COSTEO DIRECTO)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
VENTAS S/.207,229 | S/. 253,119 | S/.286,424 | S/. 326,390 | S/. 366,356
(-) COSTOS VARIABLES -S/.111,031 | -S/. 36,179 | -S/. 121,071 | -S/. 45,638 | -S/. 35,957
MARGEN DE CONTRIBUCION S/. 96,198 | S/. 216,939 | S/. 165,353 | S/. 280,752 | S/. 330,399
(-) COSTOS FIJOS -S/. 143,319 | -S/. 143,319 | -S/. 143,319 | -S/. 143,319 | -S/. 141,762
UTILIDAD OPERATIVA -S/. 47,121 | S/.73,620 | S/.22,034 |S/.137,433|S/. 188,637
(-) GASTOS FINANCIEROS -S/. 12,554 | -S/. 10,016 | -S/.6,777 | -S/. 2,644 SI.0
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS -S/.59,675 | S/.63,604 | S/.15,257 |S/. 134,789 | S/. 188,637
(-) IMPUESTOS S/.0 -S/. 393 -S/.1,526 | -SI.27,917 | -S/. 43,802
UTILIDAD NETA -S/.59,675 | S/.63,211 | S/.13,731 |S/. 106,873 | S/. 144,835

Fuente. Elaboracién propia

9.2.2.2. Estimacién y analisis del punto de equilibrio en unidades/

nuevos soles

Tabla 69

Punto de equilibrio en unidades/soles

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VALOR VENTA UNITARIO PROMEDIO| S/.42.37 | S/.42.37 | S/.42.37| S/.42.37| SI.42.37
COSTO VARIABLE UNITARIO S/.2270| S/.6.06 | S/.17.91| S/.592 | S/.4.16
MARGEN DE CONTRIBUCION(W-CVU) | S/.19.67 | S/.36.32 | SI.24.46 | S/.36.45| SI.38.21
CFT S/.143,319( S/.143,319| S/.143,319| S/.143,319| S/. 141,762
PE EN UNIDADES = CFT / Mcu 7,286 3,946 5,859 3,932 3,710
PE EN SOLES S/.308,736] S/.167,221] S/. 248256 S/. 166,616 S/. 157,190

Fuente. Elaboracién propia
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9.3. Analisis de sensibilidad y de riesgo.

9.3.1. Variables de entrada / salida- Analisis unidimensional

Tabla 69

Variables de entrada / salida

Normal VANE =0
Alquiler diario S/. 50.00 | S/. 44.89
VANE S/. 66,303 | S/. -
TIRE 45.35% 26.36%
WACC 26.27% 26.36%
VARIACION DEMANDA = 0.00%
Normal
Alquileres 33,973 |
VANE S/. 66,303 | S/. -
TIRE 45.35% 27.51%
WACC 26.27% 27.51%
VARIACION COSTOS DE MATERIA PRIMA =

Normal VANE =0

Caudalimetro S/. 40.00 | S/. 60.04

Tubo de abasto de 1/2 x 1/2 x 1 metro S/. 32.90 | S/. 49.38

Pantalla , marcador S/. 150.00 | S/. 225.16

Estructura Externa S/. 1,750.00 | S/. 2,626.82

Surtidor S/. 92.00 | S/. 138.10
VANE S/. 66,303 | S/. -

TIRE 45.35% 26.90%

WACC 26.27% 26.90%

VARIACION COSTOS DE PERSONAL =

Normal

Gerente General S/. 2,500 | S/. 3,175
G. Finanzas Contab S/. 1,200 | S/. 1,524
G. Produccion Logistica S/. 1,200 | S/. 1,524
G. Comercial Mktg S/. 1,200 | S/. 1,524
Asistente Logistica S/. 850 | S/. 1,080

VANE S/. 66,303 | S/. -
TIRE 45.35% 26.50%
WACC 26.27% 26.50%
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9.3.2. Analisis multidimensional.

Analisis multidimensional/variables criticas del proyecto

Tabla 70

Analisis multidimensional

ANALISIS DE SENSIBILIDAD MULTIDIMENSIONAL
PESIMISTA NORMAL OPTIMISTA

VARIABLES ENTRADA

PRECIOS 5% 0% 5%
DEMANDA 5% 0% 5%
COSTOS MATERIA PRIMA 5% 0% 0%
COSTOS PERSONAL 5% 0% 0%

VARIABLES DE SALIDA

VANE Sl. -21,236 | SI. 66,303 | SI. 119,856
TIRE 20.61% 45.35% 60.17%
WACC 26.42% 26.27% 26.35%
ESCENARIOS PROBABILIDADES 15% 60% 25%
VAN ECONOMICO ESPERADO Sl. 66,560.40

Enunescenario pesismistael proyectonoseriarentable, generaun VANnegativo
Enlosescenariosnormaly optimistael proyectoesrentable, genera VAN positivos
Considerando las probabilidades de ocurrencia de cada escenario, el VAN Economico esperado es positivo, por lo tanto el proyecto es viable

Fuente. Elaboracién propia
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10. Conclusiones

Es importante comprender que nuestro proyecto tiene un proceso inicial de produccion

y un proceso final de servicios (alquiler).

Es vital para nuestro proyecto tener mas de un proveedor que nos haga el servicio de

montado del tablero y el caudalimetro.

Si bien es importante crecer en nimero de clientes, es importante que estos estén
concentrados en una zona geogréafica que nos permita mantener nuestros costos de

distribucion.

Hay que proyectarnos en diversificar nuestro surtidor, en diferentes formatos
(tamafos) y para diferentes tipos de bebidas
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