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Abstract

When we talk about female intimate care and health, you immediately think of sanitary
napkins, a product that is extremely necessary for women of childbearing age, who need
monthly protection for at least 35 years and at least every woman in your life uses
approximately 8400 units of hygienic towels Under this problem, the "Total Protection" arises,
a project dedicated to the production and marketing of disposable biodegradable hygienic
towels, a natural and biodegradable product, which improves the intimate care of women,
does not irritate the skin and does not It produces infections, since it is made with bamboo
cloth fibers that are easy to degrade with an average time of 6 months, with an added value

that is the component of negative ions free of chemicals or plastic.

It should be noted that for the projection of our potential market the population growth
rate of the province of Piura is considered, that is, 1.8%, in addition to our target market starting
with a 5% market share. It should be noted that the market study is determined under a sample
framework of 385 surveys, applied and segmented by filters.

The technical study shows that our used capacity starts at 52% in year 1 and reaches
a maximum of 92% in year 4, however, at this maximum point in year 4, only 46% of our
maximum capacity is achieved Working 2 shifts The economic profitability analysis concludes
that the "Total Protection" investment project presents economic profitability, explained by a
VANE of S /. 175,928 soles, an EIRR of 31.46%, being greater than the WACC of 18.71%,

resulting in a capital recovery time of 4 years, 4 months and 4 days.

In our sensitivity and risk analysis, we managed to determine our Critical Variable
Price, so that if the price is affected, our products would be reduced by more than 10.38%%,
the project would cease to be profitable showing a negative NPV and a lower IRR at the

opportunity cost of capital.



Introduccién

Cuando hablamos del cuidado y salud intima femenina, se piensa inmediatamente en
toallas higiénicas, producto que resulta de extrema necesidad para las mujeres en edad fértil,
guienes necesitan de proteccion mensual de por lo menos por 35 afios; este periodo se
presenta por lo general una vez al mes, permaneciendo en su mayoria por mas de 4 veces y
utilizdndose hasta 5 unidades de estas toallas higiénicas por cada dia de su periodo. Es
decir, como minimo cada mujer en su vida utiliza aproximadamente 8400 unidades toallas
higiénicas, generando mas de media tonelada de plastico por cada mujer en edad fértil, este

plastico permanecera por 500 afios antes de degradarse.

Bajo esta problematica, surge “Proteccion Total”, un proyecto dedicado a la
produccién y comercializacién de toallas higiénicas biodegradables desechables, un producto
natural y biodegradable, que mejora el cuidado intimo de las mujeres, no irrita la piel y no
produce infecciones, ya que esta elaborada con fibras de tela de Bambu con un valor
agregado que es el componente lon Negativo libre de quimicos y plastico. Ademas,
aportamos con el medio ambiente dado que nuestro producto seréa facil de degradarse con

un tiempo de 6 meses.

Con la anterior Informacién general analizamos nuestro entorno en un segundo
capitulo. Nuestro pais, muestra un excelente mercado con mas de una década de crecimiento
constante y sostenido por encima de 2.5%. Ademas de ello nuestro pais presenta las
condiciones y caracteristicas ambientales de produccion de la materia prima de nuestro
proyecto, contando asi, con aproximadamente un millon y medio de hectareas de bambd,
principalmente distribuidas en San Martin, Amazonas y Cajamarca, donde no soélo existen
bosques naturales sino también plantaciones, que por sus cualidades contribuye con el

cuidado del ecosistema.

El proyecto se realiza en los 10 distritos de la provincia de Piura, dado que es una
ciudad de gran poblacion en el pais, ademas cuenta con dinAmica econémica y con un nivel
de crecimiento superior al nivel nacional, por otro lado, es una ciudad agricola proveedor de
algunos insumos a requerir en nuestro proceso productivo y cuenta con gran acogida y
aceptacion a los productos ecoamigables, por Gltimo cuenta con puertos y aeropuertos para
la importacion de maquinarias e insumos extranjeros ya que el mercado local no cuenta con

la venta de tecnologia y tela de bamba.



El plan estratégico que plantea el proyecto se evalla en un tercer capitulo, bajo la
vision de ser reconocida por la calidad de toallas higiénicas, con beneficios en la salud
femeninay por su compromiso con el medio ambiente a través de productos biodegradables.
Entre las estrategias del proyecto tenemos obtener las certificaciones 1SO para validar la
responsabilidad con el medio ambiente, ademas de abarcar con totalidad los medios digitales,
resaltando las caracteristicas de nuestro producto y el aporte al cuidado del medio ambiente
y la salud e higiene femenina. Todo lo anterior a fin lograr el objetivo de fomentar en la mujer
peruana, nuevos y mejores estilos de vida, que contribuyan a la conservacion y mejora de
nuestro medio ambiente, mediante el uso de toallas intimas biodegradables. Ademas de crear
conciencia sobre la higiene y salud intima femenina, disminuyendo las enfermedades y
trastornos, informando sobre los beneficios del uso de toallas higiénicas 100% naturales y

biodegradables. Y por ultimo tener un mercado fidelizado con nuestro producto.

Considerando los criterios de segmentacion del mercado potencial con preferencias o
necesidades distintivas, el proyecto optara por una estrategia de enfoque. Nuestro analisis
estaria en personas del sexo femenino entre los 22 y 45 afos, de un nivel socioeconémico B
de los 10 distritos de la provincia de Piura, por ende, al mercado objetivo se orientaran todos
los esfuerzos de marketing. Ademas, se busca desarrollar una ventaja competitiva al
desarrollar un producto 100% natural y carente de quimicos. Cabe sefialar que para la
proyeccion de nuestro mercado potencial se considera la tasa de crecimiento poblacion de la
provincia de Piura es decir 1.8%, ademas que nuestro mercado objetivo se inicia con una
participacion de mercado de 5%. Cabe sefialar que el estudio de mercado viene determinado
bajo un marco muestra de 385 encuestas, aplicado y segmentado mediante filtros. Ademas
de llevar acabo un Focus Group a 8 participantes perteneciente a la segmentacion requerida.
Por dltimo, también se aplicaron entrevistas a profundidad a los canales de distribucién,

proveedores y especialistas.

Bajo un marco legal nuestro Proyecto Proteccion Total tendrd como razén social
Negocios y Salud sera una sociedad anénima cerrada (S.A.C), segun la Ley General de
Sociedades (Ley 26887), contara con la participaciéon activa de un pequefio nimero de cuatro
(04) socios. Asimismo, las acciones de Negocios y Salud SAC no estaran inscritas en el

registro publicos de mercados de valores.

El estudio técnico muestra que nuestra capacidad utilizada inicia en 52% en el afio 1
y alcanza un maximo de 92% en el afio 4, sin embargo, en este punto maximo del afio 4 solo
se logra alcanzar el 46% de nuestra capacidad méaxima trabajando a 2 turnos. Por lo que
recomienda evaluar la ejecucion del proyecto a mayor escala, para ello se recomienda
considerar en la evaluacion propuesta, a la provincia de Sullana, dado a la gran similitud de

variables socio econdmicas con la provincia de Piura.



El monto total de la inversion incluido IGV, alcanza los S/.395, 565; para ello el
financiamiento de nuestro proyecto se dara por dos fuentes. La primera que corresponde a
un préstamo en una entidad financiera, el cual ascendera a S/200, 000 soles y representara
el 51% del total de la inversion, y la segunda fuente vendra dada por el aporte de los cuatro
socios de la empresa, cuyo capital es de S/. 195,565 soles y que representa el 49% de la

inversion.

El analisis de rentabilidad econémica concluye que el proyecto de inversion
“Proteccion Total” presenta rentabilidad econdmica, explicada por un VANE de S/.
175,928soles, un TIRE de 31.46% siendo este mayor al WACC de 18.71%, dando como

resultado un tiempo de recuperacion del capital de 4 afios, 4 meses y 4 dias.

El analisis de rentabilidad financiera concluye que el proyecto de inversion “Proteccion
Total” presenta rentabilidad financiera, explicada por un VANF de S/. 154,623 soles, un TIRF
de 42.40%siendo este mayor al COK de 22.76%, dando como resultado un tiempo de

recuperacion del capital de 4 afios y 22 dias.

En nuestro andlisis d sensibilidad y riesgo, logramos determinar a nuestra variable
critica Precio, de tal manera que si los precios de nuestros productos se ven afectados a
reducirse en mas 10.38% el proyecto dejaria de ser rentable mostrando un VAN negativo y

un TIR menor al costo de oportunidad del capital.



Capitulo 1 Informacién General

1.1. Nombre de la Empresay Horizonte de Evaluacién
1.1.1.Raz6n social.
Negocios y salud SAC
1.1.2.Razén comercial.
“PROTECCION TOTAL”
1.1.3.Logotipo.

Proteccion Iotal

Figura 1. Logotipo. Elaboracion propia.

Para el disefio del logo de nuestro Producto “PROTECCION TOTAL”, hemos tomado
como base los colores verde y rosado del bambu y su flor, dado que este representa el
principal insumo ecoamigable de las toallas higiénicas biodegradables. El disefio presenta el
nombre de la razon comercial en color Rosa que representa el toque femenino, la delicadeza,

y también llama a concientizar al publico femenino a cuidarse y cuidar el medio ambiente.
Eslogan: La decision la tienes tu

Un mensaje corto que transmite decision sobre los productos a utilizar, el cuidado
personal y del medio ambiente, reforzando el empoderamiento de la mujer. El cual se da

acompafado del producto toallas higiénicas biodegradables.

1.1.4.Horizonte de Evaluacion.
El proyecto presentara un Horizonte de Evaluacion del 2020 al 2024, periodo donde
se evaluara el estudio de mercado, el informe técnico y la evaluacion econdémica financiera.

Para efectos de orden el afio 2019 sera el afio cero y el afio 2020 sera el afio 1.



La idea de negocio presentada, se basa en producir y comercializar toallas higiénicas
biodegradables a base de tela de fibra de Bambu. Con este giro de negocio se espera que la
inversidn serd mayor en activos fijos, lo que nos daria un mayor horizonte de evaluacion del
proyecto, por otro lado, los activos tienen una vida util de mediano y largo plazo lo cual

también coincide en un mayor horizonte de evaluacion de proyecto.

Sin embargo, el proyecto est4d también sujeto a la restriccion del plazo de
financiamiento; es decir la inversion total de S/.395, 565 soles, un porcentaje sera con
financiamiento propio y la diferencia se financiara mediante Crédito, segln la propuesta
presentada a Cmac-Piura. Esta entidad financiera hace viable el crédito a un plazo maximo

no mayor a 5 afios.

Tabla 1
Horizonte de evaluacion del Proyecto.
Afio 01 Afio 02 Afio 03 Afio 04 Afio 05
2020 2021 2022 2023 2024

Nota: Elaboracién Propia.

Tabla 2
Variables del Horizonte del Proyecto.
Variable — Horizonte del Proyecto 5 afios
Activos fijos de mayor proporcion >+ 5 afios
Producto en etapa de introduccion >+ 5 afios
Vida til de los activos >+ 5 afios
Financiamiento de crédito =< 5 afios

Nota: Elaboracion Propia

1.2. Actividad Econdmica, Cédigo CIIU, Partida Arancelaria

1.2.1.Actividad econ6mica.

La empresa “Negocios y Salud SAC” se dedica a la produccion y comercializacion de
toallas higiénicas biodegradables, que se caracterizan por su comodidad, buena absorcién,
ser antialérgicas, anatdmicas y ultra delgadas; las mismas que son fabricadas con telas
naturales como la fibra de bambu y extracto de jazmin, en las versiones dia y noche, ambas
con alas aditivas de mayor ajuste; diferencidndose de otras toallas higiénicas del mercado,

elaboradas con materiales plasticos.



Teniendo como publico exclusivo a mujeres que se encuentran en edad Menstrual
(entre los 22 a 45 afios aproximadamente), que disfrutan de una alta calidad en las toallas

higiénicas y que son responsables con el medio ambiente.

1.2.2.Codigo CIIU.
Las Toallas Higiénicas Biodegradables se encuentran ubicadas segun la Clasificacion

Internacional Industrial Uniforme Bajo el ClIU: 3290.

Tabla 3
Cadigo ClIU.
Cédigo CllU
Seccion C Industrias Manufactureras
Division 32 Otras Industrias Manufactureras.
Grupo 329 Otras Industrias Manufactureras n.c.p.
Clase 3290 Otras Industrias Manufactureras n.c.p.

Nota: Elaboracién Propia

1.2.3.Partida Arancelaria.
CLASIFICACION ARANCELARIA: Toallas sanitarias (compresas), tampones higiénicos y

articulos similares, de otras materias textiles.

FRACCION. 96190004 ARANCEL DEL 10% CON TRATADO PREFERENCIAL DE USA,
EUROPA, ESTAN EXENTAS.



1.3. Definicién del Negocio y Modelo CANVAS

1.3.1.Definicién del Negocio.

“PROTECCION TOTAL” de Negocios y salud SAC dedicada a la produccién y
comercializacion de Toallas Higiénicas Biodegradables, elaborados con distintas capas de
tela de bambd, esencias de jazmin, aloe vera, y un gel que tienen la finalidad de absorber el
flujo/fluido menstrual. EIl proceso iniciara desde la compra de tela de bambu y esencias de
Jazmin como principales insumos del proceso de produccion, ofreciendo a su clientela Toallas
Higiénicas Biodegradables que brindan una alta calidad, comodidad, buena absorcion,

Toallas antialérgicas, anatémicas y ultra delgadas.

Nuestro negocio tiene como modelo el tipo B2C, es decir sera un modelo, Empresa a
Cliente. Las toallas higiénicas biodegradables llegaran al consumidor final. Teniendo como
publico objetivo las mujeres que se encuentran en edad Menstrual que disfrutan de una alta
calidad en las toallas higiénicas y con alto sentido de responsabilidad con el medio ambiente.

1.3.2.Criterios de Segmentacion.
Mujeres que se encuentran en edad Menstrual, con poder de decisién de compra y

gue muestren un sentido de responsabilidad medio ambiental.

v' Demogréafico
Nos dirigimos a las personas de sexo femenino, ente las edades de 22 a 45 afios de edad y
gue se encuentren en vida menstrual activa. Cabe sefialar que si las mujeres entre las edades
de 13 a 21 afios (aproximadamente), se encuentran en edad menstrual y son usuarias de las
toallas higiénicas, sin embargo, no cuentan con el poder adquisitivo para realizar compras
directamente. Las joévenes de sector B quienes por lo regular estudian una carrera

universitaria se incorporan a PEA a la edad de los 22 afios.

v' Geografico

Nos dirigimos a las mujeres que residen en la provincia de Piura, compuesta por los 10
distritos: Castilla, Piura, Veintiséis de Octubre, Catacaos, Cura Mori, El Tallan, La Arena, La
Union, Tambo Grande y Las Lomas.

v' Socioeconémico
Esta orientado al nivel socioeconémico B.

v' Psicografico
Dirigido a mujeres con un estilo de vida acorde con el cuidado y proteccién del medio

ambiente, con un gran sentido de responsabilidad por su salud intima.



Nuestro publico son mujeres que prefieren y usan productos biodegradables, organicos,

naturales y que tienen gran apertura al cambio y nuevos productos.

v" Conductual
Dirigido a mujeres comprometidas con el planeta; con comportamiento de compra

orientando a productos biodegradables de menor dafio.

« Canales de Distribucion.

v'  Canal Directo

La empresa contara con un canal de distribucién propio para la venta de las toallas
higiénicas biodegradables. Calle Arequipa 1ER piso N° 642 Interior 4, Edificio Plaza Fuerte.

(Frente a Maxi bodega)

Trabajaremos con usuarios del internet; por ello los pedidos también se haran online.

Canal Indirecto

Teniendo como canales de distribucién indirecto como: farmacias, boticas, spa, tiendas de

auto servicio en grifos, gimnasios.

Tabla 4
Puntos de por distritos.

Distrito Punto de Venta Distrito Punto de Venta

Piura Farmacia Inkafarma Castilla Farmacia Inkafarma

Farmacia Felicidad

Farmacia Mifarma

Maxi Bodegas

Tiendas Uno

Tiendas Listo

Farmacia Felicidad

Farmacia Mifarma

Maxi Horro

Tiendas Uno

Tiendas Listo

Veintiséis de Farmacia Inkafarma Catacaos Farmacia Inkafarma
Octubre Farmacia Felicidad Farmacia Felicidad
Farmacia Mifarma Farmacia Mifarma
Maxi Horro
Tiendas Uno
Tiendas Listo
Cura Mori Farmacia Inkafarma El Tallan Farmacia Inkafarma

Farmacia Felicidad

Botica JJ Salud SAC

Maxi Horro

Tiendas Uno

Farmacia Felicidad

Farmacia Mifarma

Maxi Horro

Botica JJ Salud SAC




Tiendas Listo

Tiendas Listo

La Arena Farmacia Inkafarma La Unién Farmacia Inkafarma
Farmacia Felicidad Farmacia Felicidad
Farmacia Mifarma Farmacia Mifarma
Maxi Horro Maxi Horro
Tiendas Uno Tiendas Uno
Botica JJ Salud SAC Botica JJ Salud SAC
Tambogrande Farmacia Inkafarma Las Lomas Farmacia Inkafarma

Farmacia Felicidad

Farmacia Mifarma

Farmacia Mifarma

Botica JJ Salud SAC

Nota: Elaboracion Propia.
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1.3.3.Modelo De CANVAS.

Key Partners ] Insert

Socios Claves

* Proveedores de fibra
de bambu.

* Proveedores de
maqguinaria
especializada.

* Proveedores de
empaques, etiguetas,
banners y cajas.

* Empresas de
financiamiento.

* Plataformas de venta y
publicidad.

Key Activities ] Insert

Actividades Claves

e Desarrollo y
elaboracién del
producto.

* Compra de materia
prima e insumos.

* Elaberacién y
ejecucion del plan de
marketing.
 Distribucion.

* Desarrollo de la pagina
web.

Key Resources /] Insert

Value Proposition ] Insert

Oferta de Valor

« Toallas higiénicas
agradables, elaboradas
a base de fibra de
bambi moso, extracto
de jazmin y aloe vera.
La fibra de bambu posee
grandes propiedades de
accién bactericida,
elimina los malos olores,
es transpirable y de alto
poder absorbente, por
sus cualidades su
tiempo de
descomposicion es
menor que otros tipos
de productos, lo cual
contribuye al medic
‘ambiente y el cuidado
intimo de la mujer.

Customer Relationships [}
Insert

Relaciones con los clientes

* Web propia: chat en
linea y formulario de
consultas.

* Comunidad de
usuarios en linea.

« Atencion telefdnica.

Customer Segments [}
Insert

Segmentacion de Clientes

* Mujeres entre los 22 a
45 anos de edad, nivel
socio-econdomico B,
residentes en la
Provincia de Piura.

Channels [J Insert

Canales

« Boticas, farmacias y
tiendas de producto
ecoamigables.

» Ferias empresariales.
 Tienda virtual.

* Redes sociales.
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Cost Structure Insert

Estructura de Costo

* Costos de inversién y
costos de operacion.

& Personal de produccidn.
® Gastos indirectos de
fabricacidn

+ Agente para marketing y
publicidad.

* Impuestos y licencias.

+ Costos variables
(insumos, envases, etc.).
* Costos fijos (local,
energia, agua, etc.).

+ Mantenimiento y
presencia en Internet.

Revenue Streams Insert

Fuentes de Ingreso

« Comercializacion del
producto.

* Pago en efectivo o
depositc a cuenta

Figura 2. Modelo CANVAS. Canvas de Universidad San Ignacio de Loyola, por Universidad San Ignacio de Loyola, 2019.
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1.4. Descripcién del Producto.

El producto son toallas higiénicas Biodegradables, elaborados con distintas capas de
tela de bambu, esencias de jazmin, aloe vera, y un gel que tienen la finalidad de absorber el
flujo/fluido menstrual, sin olor, de color blanco, con alas aditivas para mayor fijacion y
seguridad, en paquetones de 10 paquetes pequefios y este en paquetes de 8 y 10 unidades,
y a su vez empaquetadas de manera individual, en dos versiones dia y noche. Las toallas
femeninas hechas con esta tela de bambu al natural en su version aterciopelada, la cual es
mucho mas suave al entrar en contacto con la piel, no son tan abultadas, lo que las hace muy
discretas y 4 veces mas absorbentes que las de algodén. Adicionalmente nuestras toallas
higiénicas biodegradables poseen lon Negativo, que permite la circulacion del aire en la toalla

higiénica. (Fuentes, I., Moreno, M., Pefia, C., & Tarazona, L., 2016).

La fibra de bambu tiene mdltiples usos en la industria textil y Salud, siendo un
excelente insumo para la fabricacion de pafiales, tampones, telas y toallas higiénicas
ofreciendo beneficios dermatol6gicos, con propiedades de tonificar y restaurar inflamaciones.

Los usos y aplicaciones que posee el “bambu — guadua angustifolia
Kunth”, ¢y las altas propiedades que en un proceso de pelado de la guadua;
se obtiene una tela de 25 a 40 cm de vasto por una longitud variable,
dependiendo del espesor de la guadua y con un proceso fisico fabricado
(jalbegue) se logra el ablandamiento, compactacion, palidez, antisepsia.
Obteniendo un toldo delicado, incisivo, compacta e chubasquero,
enormemente excitante, organica, aislante de la expansién, automovil filtrante
de rayos uve, microniza la exudacion. Elaborando: pafales ecolégicos,
lavables y reutilizables, toallas sanitarias, otras toallas, papel atildado, otras
telas para la adquisicién de gala y complementos, tapetes, telas para sabanas,
fundas para almohadas, colchones, utensilios para el paradero, papel y otros

subproductos. (Garcia, I., 2011, pag. 36).

Garcia (2011), en su investigacion sostiene que el bambi es uno de los materiales
mas sustentables del planeta, crece rapido, es fuerte y resistente, pero también flexible y

sinceramente muy versatil. Las telas hechas con bambu son frescas, y ultra absorbentes.
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1.4.1.Bambu.

El bambu pertenece a la familia de los pastos, por lo cual no necesita ser replantado
y es una de las plantas crece mas rapido que otras en el mundo, no se requiere el uso de
pesticidas para su cuidado, no consumen menos agua que otras de su especie, no requiere
la intervencion de grandes maquinarias. “Una hectarea de bambu produce 10 veces mas que
una hectarea de algodon”.

En la siguiente Tabla 5 se muestra las propiedades y beneficios de salud en la

industria textil.

Tabla 5
Propiedades y Beneficios del Bambu.

trata Esto se debe a las propiedades analgésicas y antiinflamatorias del metanol extraido de
enfermedades sus hojas
inflamatorias

Su escaso aporte = azUcares e hidratos de carbono lo convierten en el aliado perfecto de las dietas de

de calorias adelgazamiento.

Contiene silicio gque mejora la salud de nuestros huesos también ayuda a las mujeres menopausicas a
regular los sofocos y los cambios de humor, pues genera un efecto mineralizante.

Favorecimiento la = estimulando el sistema inmunoldgico y manteniendo a raya el estrefiimiento

digestion

Nota: Propiedades y beneficios del bambu por Mollejo, V., 2019, Alimente.

Figura 3. Bamb.

1.4.2.Esencia de Jazmin.

El jazmin es una planta con un olor particular, se utiliza con mucha frecuencia en la
preparacion de perfumes, productos de belleza, cosméticos y quimicos de limpieza para el
hogar gracias a sus componentes de acetato de bencilo, el Jazmin y el indol.
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https://www.alimente.elconfidencial.com/nutricion/2018-10-03/adelgazar-dieta-macro-macronutrientes_1624274/
https://www.alimente.elconfidencial.com/bienestar/2018-08-13/alimentos-mejoran-estado-de-animo_1599674/
https://www.alimente.elconfidencial.com/multimedia/album/bienestar/2018-07-03/estrenimiento-alimentos-nutrientes-laxantes_1586878/

Tabla 6
Propiedades y beneficios del Jazmin.

Antiséptico: El jazmin es bueno para limpiar la piel y desinfectar todo tipo de
heridas superficiales en la misma, contribuyendo al cuidado de la piel
por su poder antiséptico.

Calmante: el jazmin contiene propiedades calmantes que lo hacen ideal para
poder ayudarnos a controlar la ansiedad y otros problemas nerviosos
como la hiperactividad, el estrés o la depresion.

Somnifero no es especificamente un somnifero, pero nos puede ayudar a
regular el suefio cuando tenemos problemas para dormir. El jazmin
tiene muchos componentes que en nuestro cuerpo potencian la
produccién de melatonina, la hormona necesaria para el suefio de
todos.

Nota: Beneficios, propiedades y usos del jazmin por Ecolnventos, 2020.

Figura 4. Jazmin.

1.4.3.Aloe Vera.

El Aloe Vera o Sabila, ha sido utilizado por muchos afios como medicina natural, con
grandes propiedades terapéuticas, su gel posee mas de 20 sustancias saludables para la
salud y cuidado intimo de la mujer, siendo utilizada con mucho éxito en la industria de la

belleza.

Como planta la Sabila puede sobrevivir a climas extremos y carentes de agua, por

ende, es posible cultivarla en mas de la mitad de la biosfera terrestre.
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Tabla 7

Propiedades y beneficios del Aloe Vera.

Propiedades y beneficios del Aloe Vera

Propiedades antioxidantes:

El extracto de Aloe vera contiene una gran cantidad de poli fenoles, una clase
de sustancias quimicas con efecto antioxidante. Por lo tanto, ayuda a eliminar
los radicales libres que circulan por nuestro cuerpo dafiando ciertos tejidos
celulares, con lo cual ayuda a retrasar la aparicion de los signos de la edad y
mejora nuestro estado de salud general aplicado sobre la piel ya que contiene

vitaminas antioxidantes A, C y E, ademas de vitamina B12, acido félico y colina.

Propiedades desinflamantes:

Las hormonas llamadas auxinas y giberelinas estan presentes; ayudan a curar

las heridas y tienen propiedades antinflamatorias.

Es un excelente hidratante:

Esta planta se utiliza en una gran variedad de cremas hidratantes, con lo cual
ayuda a cuidar las zonas de la piel que estan resecas o dafiadas por una

excesiva exposicion a la luz solar.

Favorece la cicatrizaciéon de
heridas:

El gel de Aloe vera extraido directamente de la planta es antiséptico y tiene
elementos que favorecen la cicatrizacion rapida de heridas. Ayuda a que la
circulacion se restablezca alrededor de la zona dafada, favorece la
regeneracion celular, desinfecta y, ademas, tiene un gran poder de penetracion
en las diferentes capas de la piel humana, con lo cual sus efectos son muy

intensos.

Se puede usar en masajes:

El gel de Aloe vera tiene mucho poder de penetracién en la piel, pero ademas
sirve para reducir los picores de la piel, por lo que es un excelente recurso para

ser utilizado en masajes relajantes.

Nota: Sabila o aloe vera.

Plantas medicinales por Ecocosas, 2019.

Figura 5. Aloe Vera.
Por Ecocosas, 2019, Plantas medicinales.
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1.4.4.1on Negativo.

“Gracias a la tecnologia internacional de avanzada de doble nucleo, en la que el
oxigeno activo y el lon negativo estdn organicamente combinados, ésta puede ser
rapidamente absorbida por la piel para mejorar efectivamente la funcién de circulacion del

aire, activar las células de la piel, apoyar la circulacién sanguinea y acelerar el metabolismo”

La presencia de iones negativos en el aire despeja la mente, levanta el &nimo y

produce una sensacion de alivio y bienestar tanto fisico como psicolégico. (Nikken, 2018)

e"" sl metabolisme
&N Ia tatiga
8 Beneficios &!uu ol ostres

delos
AN.ONES ’hmno‘m-loiw

’mnl las bacterian

ialm elsistems
Immuncédgico
litra el Balance
© hormonal

Figura 6. Beneficios del lon Negativo.
Por Nikken, 2018, Beneficios de los iones negativos en el cuerpo.

1.4.5.Presentaciones.

Se muestran nuestros dos tipos de toalla higiénica: Version Dia de 23 x 9cm y
Version Noche de 28 x 10 cm.

fufat rin

1 Ttk

T LL N

Peotecrun

Profecoom

Figura 7. Toallas higiénicas version DIA y NOCHE. Elaboracién propia.
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Figura 8. Paquetes de 8 y 10 unidades, version DIA Y NOCHE. Elaboracion propia.

PRESENTACION DE LAS VERSIONES DIA A LA IZQUIERDA Y NOCHE LA
DERECHA

— 147 mm —{

e 250 mm

f——— 180 mm

F————1asmm —
Figura 9. Paquetes de 8 y 10 unidades, version DIA Y NOCHE. Elaboracion propia.
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1.4.6.Caracteristicas.
Villacorta.J., Honores. L., Pumachagua. t., & Caballero (2019) Los beneficios y ventajas
con las que cuenta el producto que se lanzara al mercado, podemos sefialar los

siguientes:

« Previene infecciones: Debido a que la fibra de bambl tiene propiedades
antimicéticas e hipo alergénicas, es excelente para prevenir problemas de piel y
efectos secundarios producto del rozamiento por movimiento y reacciones adversas
de la piel.

« Antialérgico: Estas fibras no irritan la piel ni provoca alergias, por lo que son ideales
para personas con piel sensible. Son libres de lanolina, a diferencia de otras telas que
se producen con base en fibra animal.

% Libre de quimicos: La fibra cuenta con mdultiples propiedades naturales, que permite
excluir en el proceso de produccion la incorporacién de agentes quimicos para la
retencién, absorcién, neutralidad de aroma y preservacién. Todo ello da como
resultado un producto natural.

+ Cuida el medio ambiente: Esta materia prima es 100% biodegradable, ya que al

descomponerse se integra rapidamente a la tierra siendo el bambu, siendo asi que los

productos biodegradables se degradan de tres a seis meses después de su
eliminacion, 1.200 veces mas rapido que las convencionales (Organizacion de las

Naciones Unidas Programa para el medio ambiente, 2018). Es una de las plantas que

mas répido se desarrollan, generando asi una cadena de regeneracion de materias

primas mucho mas eficiente que otro componente para el cuidado personal. Una
hectarea de bambu genera mas materia prima para produccion que la misma cantidad

con el algodon.

Fuentes et al. (2016), es importante resaltar los beneficios que tiene este material en
comparacion a otras opciones que existen actualmente en el mercado. Las prendas
elaboradas de fibra de bamblU son suaves, termorreguladoras, antitranspirantes,
antialérgicas, antibacterianas, respirables, resistentes, de peso ligero y protegen de los rayos
UV. Este producto podria impulsar el desarrollo de la moda ecolégica, la cual se basa en el
respeto de diferentes factores que reducen el dafio ambiental, como los materiales,
produccion, embalaje y condiciones de trabajo, que forman parte de la cadena logistica de la

industria textil.
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1.5. Oportunidad de Negocio

Zapata. L (2013), el uso continuo y masivo de las toallas higiénicas ha sido por
décadas el pilar de las transnacionales que lucran con el cuidado intimo femenino, volviendo
un habito de compra el uso de estas toallas desechables fabricadas del derivado del plastico
y quimicos, generando un alto nivel de contaminacion ambiental, teniendo en cuenta que, en
todo el periodo del ciclo menstrual durante la vida de la mujer, ésta utiliza un promedio de
diez mil unidades de toallas higiénicas, las cuales al ser desechadas generan un alarmante
volumen de contaminacion ambiental, dado que demoran 500 afios en descomponerse,

trayendo como consecuencia un alto impacto de contaminacion al medio ambiente

En consecuencia, esta idea surge de la necesidad de que tienen las mujeres de usar
toallas higiénicas durante su ciclo menstrual. Sin embargo, no a todas las mujeres les cae
bien utilizar toallas higiénicas convencionales, en consecuencia, el producto que se lanzara
al mercado se presenta como una alternativa de solucién y también como una oportunidad
de negocio dadas las caracteristicas del mismo.

ASPECTOS DE INNOVACION

Los asiaticos son los pioneros en la extraccion y obtencion de lienzo de bambu, la
utilizan como ensefanza prima para la consecucion de tejidos, manufacturar ropas de
diferentes tipos, camisas, suéteres, toldo para pafales renovables entre otros. En estos
momentos el lienzo de bambi es importada de China, es utilizada principalmente para la

produccién de pafiales, a altos costos adeudado al robo. (Garcia, I., 2011).

Fuentes, et al (2016), con el lienzo de bambu se puede elaborar vestido organico,
resiste semanas sin blanquear para deportistas, ciclistas esquiadores, es lavable, de secado
futil, se recupera sin planchado, norte para viajeros, la lona respira para sortear el

sobrecalentamiento. Absorbe el elixir de 3 a 4 veces mas que el algodon.

El proyecto se realiza en los 10 distritos de la provincia de Piura por los siguientes
factores: Piura es una ciudad de gran poblacion en el pais, ademas cuenta con dinamica
econdmica y con un nivel de crecimiento superior al nivel nacional, por otro lado, es una
ciudad agricola proveedor de algunos insumos a requerir en nuestro proceso productivo y
cuenta con gran acogida y aceptacion a los productos ecoamigables, por Gltimo cuenta con
puertos y aeropuertos para la importacion de maquinarias e insumos extranjeros ya que el

mercado local no cuenta con la venta de tecnologia y tela de bambu.
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Segun el Censo Nacional 2017, Piura es el segundo Departamento méas poblado del

pais. (Gestion, Censo 2017: Departamento con mayor poblacion a nivel nacional, 2018)

Recientemente, el INEI publicé los resultados de la actividad productiva
departamental para el cuarto trimestre de 2018. En ese periodo, la economia
piurana crecié 5% y con ello, la regién logra un crecimiento anual de 6,4%,
superior al promedio a nivel nacional (4%). Los resultados del 2018 se explican

por el comportamiento positivo de todos los sectores. (Tiempo, 2019)

Piura, es inminentemente agricola esta actividad representa el 14% del total de las
actividades econOmicas. Piura histéricamente presenta proyectos de mineria rechazados y
gue motivaron grandes movilizaciones. El tema de impacto ambiental, estd muy latente y se
fomenta los productos ecoamigables. Por otro lado, actualmente en el valle de Chipillico —
Piura; ya existe este producto, ademas de tener al vecino pais del Ecuador que es un gran

productor del mismo y donde ya se comercializan las Toallas Higiénicas Biodegradables.

Es uno de los puertos mas importantes del Perl que se encuentra ubicado en el
departamento de Piura, al norte del pais. De alli, arriban y salen navios provenientes del

territorio nacional y del extranjero.

1.6. Estrategia Genérica de la Empresa
Considerando los criterios de segmentacion del mercado objetivo con preferencias o
necesidades distintivas, el proyecto optara por una estrategia de enfoque. Nuestro analisis
estaria en personas del sexo femenino de un nivel socioeconémico B de los 10 distritos de la
provincia de Piura, por ende, al mercado objetivo se orientaran todos los esfuerzos de
marketing. En este caso, ademas, se busca desarrollar una ventaja competitiva al desarrollar

un producto 100% natural y carente de quimicos.

Llegamos a nuestro mercado objetivo con agresivas campafias fomentando el
producto y sus propiedades; publicitandolo y dandolo a conocer al mercado objetivo con
muestras gratis en los clubes de Piura, como el Country Club, Club de Leones, Club Grau,

Rotary Club, etc. Asi también, en Spas, saunas, salones de belleza y perfumerias.

Segmentaremos un principal enfoque a 2 de los 10 distritos de la provincia de los

cuales en el distrito de Piura (Los cocos de los Ejidos, La Quinta Ana maria, Santa Maria del
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Pinar, Loma Linda, Lurdes, Providencia, Golf, Cercado de Piura); y el distrito de Castilla (Urb.
Miraflores y Miraflores Country Club).

1.7. Preguntas a especialista en fabricacién de toallas higiénicas biodegradables

ING. CRISANTO PALACIOS VICTOR ENRIQUE
FORMACION ACADEMICA: INGENIERIA INDUSTRIAL

Entrevista al Ingeniero Industrial: Crisanto Palacios Victor Enrique.

Figura 10. Entrevista al Ingeniero Industrial: Crisanto Palacios Victor. Elaboracién propia.

1. ¢En el Peru es posible la produccion de toallas higiénicas a base de bambu?
Claro, por supuesto ahora con el tema de la proteccién del medio ambiente, debido al
excesivo uso de insumos quimico en productos que después se convierten en desechos
toxicos, materiales que no son biodegradables y que demoran mucho tiempo en reciclarse,
por lo tanto, seria una muy buena idea. Aqui hace la acotacién de habria asegurarse la
continuidad de la materia prima. Al estar cercanos a Ecuador nos garantizaria la materia prima
principal que es bambu, pro que ademas habria que presentar a los agricultores de la zona

esta nueva alternativa, a fin de incrementar la siempre del bamba.
2. ¢Existe maquinaria especializada en la produccidn de este tipo de toallas?
Existe maquinaria especializada. En el Per( no existe la maquinaria, pero si existe

paises como la China con el desarrollo tecnoldgico suficiente para proveer ese tipo de

maquinaria.

3. ¢Existen muchos especialistas en produccion de este tipo de producto?
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Claro, por supuesto, toda la gente que esta involucrada en este proceso tiene la linea
de proceso muy bien definidas, en consecuencia, o que cambiaria seria basicamente los

insumos y la materia prima

4. ¢Considera usted que un proyecto de este tipo seria rentable?
Por supuesto que si hoy en dia todo lo que contribuya al mejoramiento del medio ambiente o

a conservarlo seria con el tiempo muy interesante.
5. ¢El uso de fibra de bamb( no produce alergias a las usuarias?
Habria que realizar los analisis correspondientes, aunque los mas probable es que no ya que

este un producto que se fabrica en otros paises.

6. ¢El uso de estas toallas previene las infecciones vaginales?

Es posible que no del todo, pero si los reduciria.

7. ¢Laproduccion detoallas higiénicas abase de bambU esta exentade quimicos?

Estoy seguro que de haberlos seria en pequeias cantidades.
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ING. LUDENA GUTIERREZ ALFREDO LAZARO
FORMACION ACADEMICA: INDUSTRIAS ALIMENTARIAS
Entrevista al Ingeniero Industrial Ludefia Gutiérrez Alfredo Lazaro

o el iy
Figura 11. Entrevista al Ingeniero industrial Ludefia Gutiérrez Alfredo. Elaboracion propia.

¢En el Peru es posible la produccion de toallas higiénicas a base de bambu?
En el Peru si siembra el bamb0 es un recurso renovable que no se aprovecha, seria

interesante desarrollar un proyecto con este tipo de insumo y por supuesto que es posible.

¢El uso de fibra de bambu no produce alergias a las usuarias?
En estas toallas higiénicas el bambu no seria el tnico insumo va complementado con otros
insumos. Yo creo que mientras organico mas natural, menos quimicos no produciria

alergias.

¢El uso del extracto de jazmin en la produccién no altera los beneficios de la fibra
de bambu?
Claro que si cuantos mas insumos organicos complementarios mucho mejor, solo se

tendria que analizar bien las proporciones, como intervienen en las mezclas.

¢El uso de estas toallas previene las infecciones vaginales?
Como producto natural, producto organico no tanto prevenir, pero si se puede reducir
teniendo en cuenta que el uso de toalla también corto. No produciria ese tipo de problemas.

¢Laproduccién de toallas higiénicas a base de bambu esta exenta de quimicos?
Es posible que vaya complementado con algunas sustancias, pero tienen que ser en

cantidades muy reducidas comparados con la cantidad de productos naturales
¢Existe maquinaria especializada en la produccién de este tipo de toallas?

Si no existe se importa, no hay problema, justo por esto lo hace interesante el proyecto

porque en el Perl la mayoria de este tipo de producto es importado y aqui hay la capacidad
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y la tecnologia esté en el alcance ya que vivimos en un mundo globalizado y que podemos

tener acceso a este tipo de maquinaria

7.

10.

¢Existen proveedores del bambu como insumo principal para la produccion de
este tipo de toallas?

Si bien es cierto en el Perd no somos grandes productores de bambu, pero esto
motivaria a su produccién, estoy seguro que muchos agricultores optarian por este
producto ya que en la actualidad se ven obligados a continuar con sus productos

tradicionales por falta de otras alternativas

¢Es onerosa la produccion de este tipo de toallas?
La maquinaria podria estar dentro los costos fijos la parte mas importante, pero se

podria recuperar, como todo proyecto al inicio siempre hay un valor negativo.

¢Existen muchos especialistas en produccién de este tipo de producto?
Las personas que se dedican a este tipo de actividad podrian hacer un efecto
multiplicador e incluso capacitar o simplemente se trae un especialista, actualmente no

hay nada que descubrir todo esta descubierto.
¢Usted considera que este seria un proyecto interesante y viable?

Si. En el Pertl no existe el aprovechamiento del bambu para toallas higiénicas, es buena

idea y creo que se deberia implementar.
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ING: MADRID GUEVARA FERNANDO
FORMACION ACADEMICA: INGENIERIA MECATRONICA, CON MAESTRIA Y
DOCTORADO EN INGENIERIA INDUSTRIAL

Entrevista Ingeniero mecatronica: Madrid Guevara Fernando

Figura 12. Entrevista Ingeniero mecatrénico: Madrid Guevara. Elaboracién propia.

1. ¢En el Peru es posible la produccion de toallas higiénicas a base de bambu?
Si es posible, el bambu por sus caracteristicas se convierte en un insumo interesante

para este tipo de proyecto

2. ¢Eluso de fibra de bambu no produce alergias a las usuarias?
Basado en un buen tratamiento que se le daria al insumo no se podria generar ningiin

tipo de alergia.

3. ¢El uso del extracto de jazmin en la produccion no altera los beneficios de la
fibra de bamba?
Deberia verse con un especialista quimico, pero en principio el jazmin es una planta

natural que deberia integrarse muy bien con el bamba.
4. ¢El uso de estas toallas previene las infecciones vaginales?
Habria que realizar un estudio para que se adicione un tdpico para evitar esa

infeccion, sugeriria entrevistar a un ginecélogo como médico especialista.

5. ¢Laproduccién detoallas higiénicas abase de bambu estd exenta de quimicos?

Si porgque es un proceso donde la fibra se degrada, la fibra tiene su propio lubricante.
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10.

¢Bajo qué condiciones se puede conservar el producto?
No porque el bambu es un producto que se ha venido utilizando hace muchos afios,

los paises asiaticos son los que mas la utilizan

¢Existe maquinaria especializada en la produccién de este tipo de toallas?
No, en el pais no existe, pero si se puede importar una vez definido el proceso e
incluso existe la posibilidad de crear una tecnologia, teniendo los procesos bien

claros.

¢ Existen proveedores del bambld como insumo principal para la produccién de
este tipo de toallas?
Si se produce, aca en Piura se le conoce como carrizo en todo caso se puede importar

de Ecuador ya que ellos son productores.

¢El proceso de produccién se veria interrumpido por falta de materias primas?
No, solo se tendria que hacer una buena programacion logistica para evitar que falte

el insumo.

¢Es onerosa la produccién de este tipo de toallas?

Va a depender del mercado cautivo y dependiendo la aceptacion que tenga el
producto. Es posible que lo sea sin embargo se tendria que establecer un adecuado
punto de equilibrio para iniciar la recuperacién de la inversion. Por lo general la

inversion de ese tipo de maquinaria se recupera al afo
11. ¢ Existen muchos especialistas en produccién de este tipo de producto?

No, pero si existe especialista en la produccion de las toallas tradicionales y los

procesos son parecidos, solo cambia los insumos.
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Capitulo 2 Analisis Del Entorno

2.1. Analisis del Macro Entorno

2.1.1.Del Pais.

Segun, un Estudio que realizé el Departamento de Asuntos Econémicos y Sociales de
las Naciones Unidas a principios del afio 2019, la poblacién del Peru alcanz6 los 32 millones
867 mil 824 habitantes de los cuales 16 millones 470 mil 478 son hombres, que corresponde
al 50.1%, mientras que las mujeres representan el 49,9% de la poblacion con 16 millones 397
mil.

Tabla 8
Reloj de poblacion del Pera.

13/01/2019 21:14

32,867,824

Poblacion Actual

16,470,478

Poblacion Masculina Actual (50.1%)

16,397,346

Poblacion Femenina Actual (49.9%)

23,659

Nacimientos este afio

1,625

Nacimientos Hoy

6,529

Muertos Hoy

448

Muertes hoy

-1,832

La migracion neta este afio

126

La migracion neta hoy

15,297

Crecimiento poblacional este afio

1,051

Crecimiento poblacional hoy

Nota: Reloj de poblacion del Perd, por Countrymeters, 2019, Departamento de

Asuntos Econdmicos y Sociales de las Naciones Unidas.

Entre 2014 y 2017, el auge se desaceler6 a un de 3,0% anual, sobre todo como
consecuencia de la declinacion internacional de las materias primas. Esto generé una
contraccion de la inversion privada, menores fondos fiscales y un ahorro del consumo. Sin
retencion, dos factores atenuaron la difusiéon de este incidente forastero sobre el producto,

permitiendo que, aunque mas pausadamente, el PBI siguiera aumentando.

En el préximo decenio, se espera que el crecimiento se mantenga contiguo al 4%

anual, sostenido por la energia que viene mostrando la instancia interna y por una ampliacion
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de las exportaciones. Asimismo, la estimaciéon de consolidacién fiscal permitiria una

convergencia del debe colaboracion cerca de una altitud de 1% del PBI en el 2021.

@

« Panorama de la Economia Peruana

La industria registré una sacudida media anual de -1,5% y la edificacion de -2,4%, en
mano que se desacelero la contribucion de acrecentamiento anual de la factoria a 2,6%; por
el rival, el tinel de oro negro y minerales crecié a una tasa anual de 7,8%, reflejando
principalmente los crecimientos de 9,5% en el 2015 y 16,3 en el 2016. También crecieron a
tasas mayores que el PBlI media anuales las actividades telecomunicaciones y otros
excusados de noticia, asi como las prestaciones financieras. (Instituto Nacional de Estadistica

e Informética, 2017).

2.1.1.1.  Limay Ciudades Importantes.
Se muestra la poblacién de Lima y de sus provincias.

Lima, sus departamentos y Provincias. (CPI, 2018)

DEFPARTAMENTO % RESPECTO

PROVINCIA POBLACION AL DPTO HOGARES
LIMA 11,3512 100.0 30278
Lima 93123 g2.0 258022
Callao 1,0563.0 8.3 2728
Cariete 2431 2.1 577
Huaura 2204 20 56.5
Huaral 18849 1.8 515
Barranca 154.0 14 41.0
Huarichiri a4.5 0.7 229
Yauyos 285 0.3 9.2
Oyon 237 0.2 6.5
Canta 15.8 0.1 45

Figura 13. Lima, sus departamentos y provincias, por CPI, 2018, Peru: poblacién
2018.

“La capital del Perq, la ciudad de Lima, se encuentra en la costa centro del pais, con
muy buenos accesos tanto por mar, tierra y aire, lo que permitira el flujo de materias primas
y producto final, asi como para los planes de expansién de la empresa a mediano y largo

plazo.”.

+ Ciudades importantes.
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En nuestro pais, en el afio 2018, se muestra a las seis ciudades mas importantes
tomando en cuenta su poblacion, ocupando el primer lugar como ya lo mencionamos
anteriormente, Lima, su capital con un total de 9.312.300 habitantes, seguido de Arequipa y
Trujillo con 898.900 y 825.600, respectivamente. En cuarto lugar, se sitia la ciudad de
Chiclayo con 586.700 habitantes, mientras que la ciudad de Piura se ubica en el puesto cinco
con 464.400 habitantes. Iquitos ocupa el sexto lugar en el ranking con 449.800 habitantes.
Ciudades Importantes.

Tabla 9
Ciudades Importantes.

Posicion Ciudad Numero de habitantes
1 Lima 9.312.300
2 Arequipa 898.900
3 Truijillo 825.600
4 Chiclayo 586.700
5 Piura 464.400
6 Iquitos 449.800

Nota: Elaboracion Propia.

En el cuadro anterior se puede observar que el Peru tiene seis ciudades importantes
teniendo en cuenta su poblacién, nimero de habitantes. Lima la ciudad capital ocupa el primer
lugar con 9°312,300 habitantes. Arequipa y Truijillo ocupan el tercer y cuarto lugar con 898,900
y 825,600 habitantes respectivamente. Piura que es nuestro publico objetivo donde se

desarrollara nuestro proyecto ocupa el quinto lugar con una poblacién de 464,400 habitantes.

Superficie.

El Pert tiene como espacio territorial una longitud de 1°285,215.60
Km2 (esto incluye los 4,996.28 km2 que pertenece a la parte peruana del Lago
Titicaca y los 105 km2 que constituyen la totalidad de las dimensiones de
nuestras islas a lo largo de nuestro litoral, asi como una superficie maritima de

626,240 km2 que comprende el mar litoral peruano.
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La Selva es la regiébn mas extensa de nuestro pais, ocupa el 60,3% del
territorio peruano y alberga al 14,0% de la poblacion total, estd conformada por
dos zonas definidas: la Selva Alta o Ceja de Montafia, y el llano amazédnico o
Selva Baja. Las regiones de Loreto, Madre de Dios y San Martin son las que
poseen la mayor superficie de la selva con 368,851.95 km2, 85,354 km2,
51,253.31 km2, respectivamente. La Costa es la region mas densamente
poblada, tiene 11,7% del territorio y contiene al 56,3% de la poblacién. Piura
es el departamento que posee la mayor superficie de la costa, con 35,892.49
Km2. La Sierra cubre el 27,9% del territorio nacional incluyendo al 29,7% de
la poblacién. Cuzco, Puno y Arequipa son los que presentan las mayores
superficies medidas en kildmetros cuadrados en esta zona. (Instituto Nacional

de Estadistica e Informatica, 2015, pag. 2).

Habitantes.
En el Peru se estima una poblacion total de 32 millones 867 mil 824 habitantes segun
nota de prensa de INEI, ademas se indica que de los cuales el 50.1% son hombres y el 49.9%

son mujeres.

Teniendo en cuenta las estimaciones del INEI se cuenta con un crecimiento estable
de la poblacion teniendo como principal variacién 0.01%. De acuerdo con las proyecciones
de poblacion, en el afio 2021, afio del Bicentenario de la Independencia Nacional, seremos
33 millones 149 mil habitantes, con un crecimiento promedio anual de 325 mil habitantes.
Mientras que, en el afio 2050 la poblaciéon ascendera a 40 millones 111 mil habitantes

(Presidencia del Consejo de Ministro, 2013, pag. 2).
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PERU: COMPOSICION DE LA POBLACION CENSADA, SEGUN SEXO, 2007 - 2017

(Miles)
:/- \‘
293819 2007 ®2017
27,4122
13,6226 14.450.8 137895 14.931.1
Total Hombre Mujer
s -/,
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Inf ica - Censos Nacionales de Poblacién y Vivienda.

Figura 14. Poblacién segun Sexo, por INEI, 2017.

“La poblacion del Peru crece a un ritmo acelerado. En los ultimos afios el promedio de
crecimiento anual es del 1%, lo que marca a la vez una tendencia de un dia, que genera un

mercado potencial de nuestro producto”.

2.1.1.2. Tasade crecimiento de la poblacion. Ingreso per céapita.
Poblacion econémicamente activa.
« Tasade crecimiento de la poblacién.

El Perl viene creciendo poblacionalmente de manera sostenida afio a afio y con
mayor foco en las zonas urbanas. En el siguiente cuadro se muestra la tasa de crecimiento
promedio anual en el Peru para los afios 1940 a 2017. La tasa de crecimiento promedio anual
en porcentajes muestra una tendencia decreciente en los afios mencionados, mostrando un
valor maximo en el afio 1972 con una tasa de crecimiento del 2.8%, mientras que en el afio

2017 se alcanza una tasa de crecimiento del 1.0%.

En el periodo intercensal 2007-2017, la poblacién total del pais se increment6 en 3
millones 16 mil 621 habitantes, es decir, un crecimiento de 10,7% respecto de la poblacion
total de 2007, que fue 28 millones 220 mil 764 habitantes. En promedio, la poblacién peruana
ha crecido 301 mil 662 habitantes por afio en el mencionado periodo. La poblacién ha tenido
un crecimiento promedio anual de 1,0% durante el periodo 2007-2017, lo cual confirma la

tendencia decreciente del ritmo de crecimiento poblacional en los ultimos 56 afios.

De una Tasa de Crecimiento de 2,8% en el periodo inter censal 1961—
1972, pasé6 a 2,6% entre 1972-1981, desciende a 2,0% en el periodo 1981—
1993, y en el penultimo periodo inter censal fue de 1,6% por afio. En el periodo

de mayor crecimiento de la poblacion, segun estudios de fecundidad, la Tasa
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Global de Fecundidad era 6,0 hijas/os en promedio por mujer, este nivel ha

descendido hasta 2,5 para el lapso 2010-2015. (Instituto Nacional de

Estadistica e Informatica, 2018, pag. 9)

POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL, 1940 - 2017

35000 T
30000 +
25000 -+
20000 -+
15000 -+

10000 -+

N

1940

28 -
ware [0

28,220.8

17,762.2
14,121.6
10,420.4

1981 1972 1981 1893 2007 2017

s Poblacion total ~a— Tasa de Crecimenio

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica- Censos Naclonales de Poblacion y Viviend:

Figura 15. Poblacion total y tasa de crecimiento promedio anual, por INEL.

De las 196 provincias, incluida la Provincia Constitucional del Callao, sélo la provincia de

Lima, al igual que en 2007, supera los 7 millones de habitantes. Segun el Censo de 2017 su

poblacion asciende a 8 millones 574 mil 974 habitantes y representa el 29,2% de la poblacién

censada total del pais. En 2007 fue 7 millones 605 mil 742 habitantes y representé el 27,7%.

Es de destacar que las 20 provincias mas pobladas en el 2017 concentran el 62,2%

de la poblacion censada. De este grupo las primeras diez de mayor a menor tamafio

poblacional son: Lima, Arequipa, Provincia Constitucional del Callao, Truijillo, Chiclayo, Piura,

Huancayo, Maynas, Cusco y Santa. Estas provincias, aunque en distinto orden fueron las

més pobladas en 2007.
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PERU: POBLACION CENSADA Y TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL, DE LAS 20 PROVINCIAS MAS POBLADAS,
1981, 1993, 2007 Y 2017

Provca Poblacidn Tasa de crecimiento promedio anual (%)

198 199 207 0 19811993 1993-2007 20002017
Lma 4 164 557 S706 127 7805 742 BST4TT4 27 20 12
ARQiCa 43829 676 790 L 250 1080638 25 7 23
Prov. Const. del Cailao 3413 xR gsan 94 31 22 13
Trugiio 43154 631 589 L AR R 2] 970016 32 15 18
Chicayo 446008 617 881 75T 452 199675 28 14 0S5
Pura 41368 544507 665 e 23 14 18
Muancayo 2158 a1 455 345 45615 25 04 15
Mayras 260 31 BI46 8Ge9 479566 35 16 43
Cusco 208 080 203 am 447 538 2 22 20
Sarta 275600 3885 I 4M 25850 17 R 10
ca 177 857 U 2132 39159 27 18 20
Coronel Portilo 138 541 M5 333850 354 188 50 21 14
Cajararca 168 136 230 45 6152 348433 25 23 10
Sulana 154543 23582 287 680 ase 15 14 s
San Roman 102588 1655 2077 N7 47 42 25 25
Tacra 110572 183759 T3 306 363 45 23 15
Lambeayeque 158 089 210537 250274 300 170 24 15 15
Hudnuco 137 8% 233% 2M0233 2w 41 13 03
Huamanga 128813 163 157 21469 2821 20 22 25
Catete 118126 152378 1988 FAIREY 2.1 18 15

Foerts N sl de E 2 ¢ informatica - Censos Naconsles de Poblacn y Vivenda.

Figura 16. Poblacion y Tasa de Crecimiento, por INEL.

Las principales Provincias tenemos Huamanga y San Roman con una tasa de
crecimiento promedio anual de 2.5%, Arequipa con 2.3%, asi también cuzco e Ica con 2.0%:

en cuanto la provincia de Piura presenta una tasa de crecimiento promedio anual de 1.8%.

Por otro lado, la Densidad Poblacional en el Pert, medida a través de habitantes por
Km2, muestra a través del tiempo un comportamiento positivo bien marcado. En el afio 1940
se tiene una densidad poblacional de 5.5 habitantes por km2, mientras que en el afio 2017

es de 24.3 Habitantes por Km2.

La densidad poblacional, es un indicador que permite evaluar la concentracion de la
poblacion de una determinada area geografica. Comprende el numero de habitantes por
kilbmetro cuadrado, que se encuentran en una determinada extension territorial. La densidad

poblacional del Peru para el afio 2017, es 24,3 Hab. /Km2.

Al evaluar el comportamiento de este indicador, tomando como referencia la
informacién censal de 1940, se observa que en los Ultimos 77 afios se ha incrementado en
4,4 veces, pasando de 5,5 Hab. /Km2 a 24,3 Hab. /Km2 en el afio 2017, en 1961 el nUmero
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de personas por kilbmetro cuadrado fue de 8,1, en 1972 alcanz6 11,0, en 1981 subié a 13,8,
en 1993 a 17,6 y en 2007 se eleva a 22,0 habitantes por Km2.

La poblacion masculina asciende a 14 millones 450 mil 757 hombres, que representan
el 49,2% de la poblacion censada y la poblacion femenina a 14 millones 931 mil 127 mujeres,
es decir el 50,8%. En el Censo 2007 la estructura de la poblacion fue 49,7% y 50,3%
respectivamente. En el periodo intercensal de 2007-2017, la poblacibn masculina se
increment6 en 828 mil 117 hombres, es decir, en 6,1% en 10 afios. Asimismo, la poblacion
femenina se increment6 en 1 millén 141 mil 610 mujeres, que en términos porcentuales

representa 8,3%.

«» Distribucion de la poblacién por departamento y tasa de crecimiento

El Censo de Poblacion 2017, también da cuenta del tamafio poblacional en cada
departamento y de su participacion relativa con respecto a la poblacion censada del pais. Los
departamentos con mayor poblacién censada son: Piura 1 millon 856 mil 809 habitantes
(6,3%), La Libertad 1 millébn 778 mil 80 habitantes (6,1%), Arequipa 1 millon 382 mil 730
habitantes (4,7%) y Cajamarca con 1 millon 341 mil 12 habitantes (4,6%), completa este grupo
la provincia de Lima con 8 millones 574 mil 974 habitantes (29,2%), en conjunto concentran
mas de la mitad de la poblacién nacional (50,8%). En el Censo de 2007, tres de estos cuatro
departamentos tuvieron la mayor poblacién censada, en 2017 ingresa Arequipa en lugar de
Puno, en términos de estructura, sus posiciones han cambiado ligeramente en el Gltimo
censo. En el otro extremo, los cuatro departamentos menos poblados son: Madre de Dios
141 mil 70 habitantes (0,5%), Mogquegua 174 mil 863 habitantes (0,6%), Tumbes 224 mil 863
habitantes (0,8%), y Pasco 254 mil 65 habitantes (0,9%). (Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica, 2018)

La composicion de la poblacién por sexo a nivel departamental
presenta diferencias, asi la poblacion masculina es mayor que la femenina en
ocho departamentos y la Region Lima. Ellos son: Madre de Dios (52,3%), San
Martin (51,0%), Tumbes y Ucayali (50,5%, cada uno), Pasco, Amazonas y
Moquegua (cada uno con 50,4%); y, Loreto y Region Lima (50,2%, en cada
caso). En el resto de departamentos la proporcion de mujeres oscila entre
50,3% y 51,5%, estos son: Lambayeque (51,5%), Huancavelica y la provincia

de Lima (51,4%, cada uno), La Libertad y Provincia Constitucional del Callao
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(51,2%), Junin (51,1%), Arequipa y Cajamarca (51,0%, cada uno), Ancash, Ica
y Puno (50,7%, cada uno), Ayacucho (50,6%), Cusco, Piura, Apurimac y
Huanuco (50,5%, cada uno); y, Tacna (50,3%). (Instituto Nacional de

Estadistica e Informatica, 2018, pag. 15)

PERU: DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA POBLACION CENSADA, POR SEXO, SEGUN DEPARTAMENTO,

2007 Y 2017
(Porcentaje)
2007 2017

: = T Hombre Mujer Lo Hombre Mujer
Total 27 412 157 497 503 29381884 49,2 50,8
Amazonas 375993 513 487 379384 504 496
Ancash 1063 459 498 502 1083519 493 50,7
Apurimac 404 190 497 503 405759 495 505
Arequipa 1152303 492 508 1382730 490 510
Ayacucho 612489 497 503 616 176 494 506
Cajamarca 1387 809 499 501 1341012 490 510
Prov. Const. def Callao 879679 491 509 994 494 488 512
Cusco 1171403 499 501 1205527 495 505
Huancavelica 454 797 495 505 347639 486 514
Huénuco 762223 504 496 721047 495 505
Ica 711932 496 504 850765 493 50,7
Junin 1225474 498 502 1246038 489 511
La Libertad 1617050 494 506 1778080 488 512
Lambayeque 1112868 487 513 1197260 485 515
Lima 8442409 490 510 9485405 488 512
Loreto 891732 512 488 883510 50,2 498
Madre de Dios 109 555 543 457 141070 523 477
Mogquegua 161533 513 487 174 863 504 496
Pasco 280 449 514 486 254 065 50,4 496
Piura 1676 315 498 502 1856809 495 50,5
Puno 1268 441 499 501 1172697 493 50,7
San Martin 728 808 525 475 813381 510 490
Tacna 288781 50,0 50,0 329332 497 503
Tumbes 200 306 518 482 224 863 50,5 495
Ucayali 432159 514 486 496 459 50,5 495
Provincia de Lima 1/ 7602 940 488 512 8574974 486 514
Regién Lima 2/ 839 469 508 492 910431 50,2 498

1/ Comprende los 43 distritos de la provincia de Lima.
Figura 17. Distribucidn Porcentual de la poblacion por sexo y departamento, por INEI, 2020.
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PERU: POBLACION CENSADA, SEGUN DEPARTAMENTO, 2017
(Miles)
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Figura 18. Poblacién Censada segun departamento, por INEL.

Segun el siguiente cuadro, la Regién Costa es la mas poblada con 17
millones 37 mil 297 habitantes, seguida de la region Sierra quien muestra 268
mil 183 habitantes y finalmente la Selva ocupa el tercer lugar con 4 millones
76 mil 404 habitantes. La costa alberga mas de la mitad de la poblacion
peruana, alcanzando un porcentaje del 58.0%.

(Instituto Nacional de

Estadistica e Informética, 2018, pag. 27)

PERU: EVOLUCION DE LA POBLACION CENSADA, POR ANO CENSAL, SEGUN REGION NATURAL, 1940 - 2017

REGION NATURAL 1940 1961 1972 1993 2007 2017
Total 6207 967 9906 746 13538 208 22048 356 21 412157 29 381 884
Costa 1759573 3850443 6242993 11547 743 14073264 17037 297
Sera 4033952 5182093 5953293 7668 359 8 763 601 8268 183
Selva 414452 865 210 1341922 2832254 3675292 4076 404

Fuente: Instituto Naclonal de Estadistica e Informatica - Censos Naclonales de Poblacion y Vivienda.

Figura 19. Poblacion segun region natural, por INEI.

Teniendo en cuenta las estimaciones del INEI para la poblacion limefia expresa un
crecimiento estable de la poblacién, con una principal variacion 0.01%. De acuerdo con las
proyecciones de poblacion se observa ademas que de cada 1 de 4 limefios reside en Lima
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Norte, sector donde se concentra la mayor densidad de poblacion, siendo San Juan de
Lurigancho el distrito més poblado de Lima con cerca del 24% de la totalidad de la poblacion
Limefia. En cuanto a la esperanza de vida, el estudio de IPSOS indica que es de 75 afios en

el Peru.

Grafico N* 10
Lima Metropolitana: Personas segim Zonas geograficas - 2018 -

Lima Norte

Callao 2,581.1 24.9%

10.2% 1,053.0

Lima Este
2,553.6 24.6%

=~

Lima Madema
13.0% 1,350.6

%, Biinearios
108.3 1.0%

Figura 20. Personas seglin zonas geograficas, por CPI, 2018.

18,776

La tasa de crecimiento de la poblacién y la esperanza de vida actual en el Per( estan
estrechamente ligados a los temas de salud; nuestro producto pretende ayudar a crear
conciencia acerca de la importancia de los productos naturales biodegradables, creando
bienestar en nuestro publico objetivo, contribuyendo al medio ambiente, mejorando nuestro

ecosistema.

Ingreso per capita.

El ingreso real per capita es lo que en promedio cada uno de los habitantes de un pais
recibe segun el Producto Bruto Interno (PBI) y la cantidad total de pobladores de una nacion.
(Correo, 2018)

El Producto Bruto Interno (PBI) de Perl ascendera a 285 mil millones de délares en
el 2019, 5.3 veces mas que en el 2000, y el PBI per cépita sera de 9,045 ddlares corrientes
en dicho afio creciendo 36.5%, inform6 el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF). Segun
el Marco Macroeconémico Multianual (MMM) 2016 — 2018, en términos de paridad del poder
de compra el PBI per capita crecera 29.7%.

Anotd que recién en el 2005 Peru recuper6 el nivel de PBI per capita de 1975 en
ddlares constantes y en los Ultimos afos ha ido reduciendo la distancia respecto de otros
paises de la region. “Para alcanzar los primeros lugares de la region se debera mantener un
crecimiento por encima de 6% durante al menos los proximos 15 afios”. Segun el MEF (2018)

el PBI per cépita en Peru crecera hasta US$ 9,045 en el 2018.
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“Como se aprecia en los estudios econdmicos anteriormente mencionados, la economia
peruana ha tenido un crecimiento sostenido, con pequefas variaciones. El ingreso per cépita
peruano tiene una tendencia al alza los Ultimos afios, esto se traduce en un mayor poder
adquisitivo y en basqueda de mejores opciones de consumo por parte de los clientes, esto
genera todo un mecanismo de mejora en todos los niveles de la economia y en la oferta de
productos para un consumidor cada vez mas exigente, por ello el mercado creceria y se
volveria muy atractivo para nuevas propuestas de negocio”.

En el siguiente grafico se muestra el ingreso real promedio per capita del afio 2007 al
afio 2017. La evolucion de esta variable es positiva a través del tiempo y muestra una
tendencia creciente. El ingreso real promedio per capita para el Pera en el afio 2007 fue de
765 soles, alcanzando un maximo en el afio 2012 con un ingreso per cépita de 927 soles
constantes. El otro valor mas alto alcanzado para el resto de afios de observacion es el
alcanzado en el afio 2016, donde el ingreso per céapita es de 977 soles constantes. En el afio
2017 el ingreso per capita fue de 962 soles constantes. (Instituto Nacional de Estadistica e

Informatica, 2018)

PERU: EVOLUCION DEL INGRESO REAL PROMEDIO PER CAPITA MENSUAL, 2007-2017
(Soles constantes base=2017 a precios de Lima Metropolitana)

2011/2010 W1272081 01372012 2014/2013 1015/2014 2016/2015 myjas

(i} [eee " % =)

A A A A N A A A A v

2007 2008 2008 2010 am 2012 2013 2014 2018 2016 2017

4 Variacién porcentual, 2007 -2017
* Dferencia signficatva (p < 0.10)
** Diferencis allaments signiScaliva (p <00 5)
"** Diferencia muy altamante signifcatia (p < 001)
Fuente: INEI - Encuesta Nacional de Hogares, 2007-2017,

Figura 21. Evolucion del Ingreso Real Promedio Per Capital Mensual, por INEI, 2018.

Poblacién Econémicamente Activa.

La poblacion econdémicamente activa (PEA) estd compuesta por todas aquellas
personas mayores de 14 afios de edad, que estan dispuestas a trabajar. Per( tiene 31
millones de habitantes. De ese total, aproximadamente la mitad, es decir, 16 millones,
pertenecen a la PEA. De los 16 millones, el 42% se encuentra subempleado por ingresos, lo
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que significa que la persona tiene un empleo, pero obtiene al mes menos que un ingreso
minimo referencial, que en enero de 2018 ascendio a 961 soles. 2% son subempleados por
horas; en esta categoria se encuentran aquellos que trabajan menos de 35 horas a la

semana, desean trabajar mas, pero no encuentran donde.

Actualmente el Perd cuenta con una PEA de un poco mas de 17 millones de personas,
poblacion que al transcurrir los Gltimos cinco afios ha mantenido un crecimiento sostenido de

1.71% en promedio, tal como lo indica el siguiente cuadro:

La PEA en los ultimos cinco afios si bien ha mantenido un crecimiento ha comenzado
a desacelerar el ritmo de crecimiento, esto no significa que su tendencia sea a la baja, sino

mas bien es que los agentes externos, como los efectos de la economia mundial.

Pert: Distribuciéon de la PEA ocupada segiin categoria
ocupacional
2015

Empleadores*, Trabajadoresdel
664,004, hogar***,
Asalariados 429 399,523,
publicos, 25%
1,403,659,
88%

Asalariados
privados,
6,089,165,

174
TENR® 383%

1,782,922,
112%

Independientes,
5579672,
351%

Figura 22. Distribucién de la PEA ocupada segun categoria, por ENOAHO, 2015, INEI.

*Trabajadores de familiares no remunerados
** Del Sector privado
***|ncluye beneficiarios de modalidades formativas
2.1.1.3. Balanza comercial: Importaciones y exportaciones.
La balanza comercial registré un superavit de US$ 6,266 millones durante el 2017, su
nivel mas alto de los ultimos cinco afios, segun cifras del Banco Central de Reserva (BCR) y

para este afio (2018) se preveé que alcance un superavit de s/7,700 millones de ddlares.
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Con el siguiente cuadro se puede visualizar que se mantuvo la tendencia en el Peru de

una balanza comercial positiva. (Banco Central de Reserva del Peru, 2019)
BALANZA COMERCIAL

(MslTones de USS)

2018 2018 Enero
3 Var. % v 1
l:; e a’; a:-“na :'::"
1. EXPORTACIONES 4089 4227 3835 93 6,2
Productos tradicionales 2047 2972 2602 -125 117
Productos no tradicionaies 1128 1235 1220 12 81
Otros 13 20 13 348 28
2. IMPORTACIONES 3405 3152 3461 98 16
Baenes de consumo 740 723 ™ BO 55
nsumos 1681 1403 1676 122 03
Biones de capital 047 628 986 62 40
Otros bienes 38 7 18 1645 495
3. BALANZA COMERCIAL 684 1076 374

Fuerte’ Sunat y BOFRP

Figura 23. Balanza Comercial, por BCRP, 2019, Balanza Comercial-

enero 2019.
s Balanza Comerdial =
(Acumuisdo ultimnos 12 meses)
e 2 : E- ]
L= " o o, 22 75 3 .
- p; . a. CHH .4 . -
e . ]| B
= ‘." 1 N, \ "»
g *
$ . %
[ 3 a
3 “llij '
2 e II‘|‘=| = ."'. - ' -
RN LT 11T ‘ s
; i -
B v 20

() o M MAML IALON M.

Lt = i Ly
C8skansa Comercial —War. X Esportaciones — Var N mgontatonet

Figura 24. Balanza comercial: Importaciones y Exportaciones (2013-2018), por BCRP, 2019.

El efecto que tendria el comportamiento de la Balanza Comercial es relevante para la
produccién y comercializacién de nuestro producto, ya que nuestro insumo principal y nuestra

maquinaria son del mercado extranjero.

En el presente cuadro se muestra el resultado de la balanza comercial para los Gltimos
cuatro afios. Para el caso de las exportaciones estas muestran una tendencia creciente para
los afios 2016, al 2018, mostrando un mayor crecimiento en el afilo 2017, en donde se pasoé
de S/.37, 082 a S/45,422, resultado que se dio principalmente a la exportacién de productos

mineros en primer lugar y de productos no tradicionales en segundo lugar.
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Para el caso de las importaciones también mostraron una tendencia positiva en estos
ultimos tres afios, 2016 al 2018, sin embargo, el crecimiento de estas fue moderado. Los
insumos y los bienes de capital son los dos productos que mostraron una mayor participacion
de las importaciones para esos afios. Los insumos mostraron aumentos progresivos para los
afios en observacion, mientras que la importacion de los bienes de capital para esos afos

casi se mantuvo constante.

BALANZA COMERCIAL
(Millones de USS)
2016 M7 2018 2018

I Teim il Trim
L Exportaciones 37 082 45422 49 066 128 1358
Producics bsSoones 26 183 33 566 35638 794 § 150
Pesguens 1269 1788 1938 &1 450
Agricolas B78 827 162 23 gt
Nineros ! 21 819 27 582 28898 63 6958
Perdied y gos nalursl 2217 3 369 4038 838 )
Productas no sadcionalkes 0788 11725 13 24 3261 3165
Chos o 13 188 & i)
L Importacionas 128 8122 41670 9885 10210
Beanas 0o coneumo 8603 5338 o531 2329 2278

hsumes 15022 17902 20516 4778 | B2
Bearas ge capdiy 1 232 11316 11641 2829 3085
Qs bienes 267 164 123 28 21
i Balanza comercisl (1) 1 863 6700 7187 1243 1145

1/ inchaye estimacdn de SxpoaGones g 010 NS GETacas Dot Adulnas

Figura 25. Balanza Comercial al Il Trimestre 2019, por Diario Gestion.

2.1.1.4. PBI, Tasade inflacion, Tasa de interés, Tipo de cambio, Riesgo
pais.
Producto Bruto Interno.

El Producto Bruto Interno ha mostrado una tendencia creciente desde el afio 2010 al
afio 2017. En el afio 2017 llegdé a ser de 687,037 millones de soles con una tasa de
crecimiento del 6.1%. Para el caso del Producto Bruto Interno por habitante se tiene que en
el aflo 2017 alcanzé los S/. 21,587 soles y su tasa anual de crecimiento fue de 4.9%. La tasa
anual de crecimiento del deflactor implicito del PBI en el afio 2017 alcanzo el 3.5%.

42



PERU: PRODUCTO BRUTO INTERNO TOTAL Y POR HABITANTE, 1994-2017

Valores a precios corrientes

e Frtim [ Producto Bruto Interno Tasa
roducto Bruto Interno
por habitante Anual de
Ao Millones Poblacién®/ Tasas Crecimiento
Tasas Anuales de
de i soles Anuales de del Deflactor
s Crecimiento s Implicito del PBI
oles Crecimiento
2010 416,784 14.5 29,461,933 14,147 13.2 5.7
2011 473,049 13.5 29,797,694 15,875 12.2 6.7
2012 508,131 7.4 30,135,875 16,861 6.2 1.2
2013 543,556 7.0 30,475,144 17,836 5.8 1.1
2014 570,593 5.0 30,814,175 18,517 3.8 2.5
2015P/ 604,269 5.9 31,151,643 19,398 4.8 2.6
2016P/ 647,707 7.2 31,488,625 20,570 6.0 3.1
2017/ 687,037 6.1 31,826,018 21,587 4.9 3.5

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Y pera: Estimaciones y Proyecciones de poblaciéon 1950-2050

Figura 26. Producto Bruto Interno Total y Por Habitante, por INEI, 2017.

Tomando en cuenta el Producto Bruto Interno del Perd, medido en millones de soles

segun la actividad econdmica se puede observar que la actividad otros servicios muestra el

mayor PBI para el afio 2017, 104,323, millones de soles, seguido del rubro manufactura, con

S/.88, 153 millones de soles, extraccion de petréleo, gas y minerales con un PBI de S/.64,

743 millones de soles.
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PERU: PRODUCTO BRUTO INTERNO SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA (NIVEL 14), 1994-2017
Valores a precios corrientes
(Millones de soles)

Actividad Econémica 2010 2011 2012 2013 2014 2015P/ 2016P/ 2017E/

Producto Bruto Interno 416,784 473,049 508,131 543,556 570,593 604,269 647,707 687,037
Derechos de Importacién 1,789 1,254 1,449 1,708 2,133 1,719 1,587 1,375
Impuestos a los productos 33,456 36,143 42,311 46,975 49,749 50,103 51,535 53,598
Valor Agregado 381,539 435,652 464,371 494,873 518,711 552,447 594,585 632,064
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 25,870 29,803 31,913 32,820 36,284 38,962 41,592 42,782
Pesca yacuicultura 2,588 3,784 2,260 3,426 2,503 3,623 3,324 3,552
Extraccion de petréleo, gas, minerales y servicios conexos 51,157 69,294 61,782 56,620 49,761 45,254 53,113 64,743
Manufactura 64,837 71,390 77,055 80,617 79,576 83,402 86,421 88,153
Electricidad, gas yagua 7,140 7,812 8,601 9,355 10,719 12,625 15,759 16,177
Construccion 25,958 27,649 33,119 37,453 40,655 42,054 42,651 45,187
z‘::;:zit‘;’r'::::;?cis:;ireparadén de vehiculos 45,020 51,694 56,156 59,186 60,975 64,539 68,335 72,234
Transporte, almacenamiento, correoy mensajeria 23,030 24,998 27,337 30,734 33,518 40,469 43,769 44,757
Alojamientoy restaurantes 13,143 15,478 18,451 21,496 24,027 26,614 29,159 30,988
Telecomunicaciones y otros servicios de informacién 10,101 10,619 11,295 11,906 12,447 12,809 13,530 14,490
Servicios financieros, seguros y pensiones 16,847 19,286 21,552 24,366 27,799 30,733 33,106 33,828
Servicios prestados a empresas 18,852 21,453 23,894 26,582 28,431 30,694 32,396 34,372
Administracion publica y defensa 20,182 21,957 24,451 27,041 31,312 32,848 35,173 36,478
Otros servicios 56,814 60,435 66,505 73,271 80,704 87,821 96,257 104,323

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Figura 27. Producto Bruto Interno Segun Actividad Econdémica 1994 -2017, por INEI.

En el siguiente cuadro nos muestra la evolucion del Producto Bruto Interno en el Pera

para el periodo comprendido entre el 2008 y el 2016. Durante ese periodo el comportamiento

la variacion % de este indicador fue muy fluctuante, pasando del 9.1% en el afio 2008 a 1,1%

en el afio 2009, y luego mostrando un ascenso para el afio 2019 de 8.3%. El PBI en los afios

2011 a 2013 mostrd sin embrago un comportamiento moderado, situandose en valores de

6.3, 6.1y 5.9%, respectivamente, sin embrago sufrié una caida para el afio 2014 de 3.5%. A

partir del afio 2014 en adelante el PBI muestra un crecimiento ascendente.

El Producto Bruto Interno Real, también muestra un comportamiento variable a través

de los afios, alcanzando su maximo en el afio 201, con 13.5% y de ahi en adelante mostro

una tendencia decreciente hasta el afio 2013, afio en que registro 3.8%. A partir del afio 2014

al 2016 la tenencia de este variable es ascendente.
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PERU: PRODUCTO BRUTO INTERNO E INGRESO NACIONAL DISPONIBLE BRUTO REAL, 2008-2016
(Variacion porcentual)

Agregado Macroecondmico 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Producio Bruto Intero 9.1 11 83 6.3 6,1 59 24 33 39
Ingreso Bruto Intemo real 64 19 135 97 50 8 13 1.7 37
Ingreso Nacional Bruto real 74 27 122 85 65 52 19 25 30
Ingreso Naclonal Disponible Bruto real 74 27 18 93 6.4 52 27 16 35

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Figura 28. Producto Bruto Interno e Ingreso Nacional Disponible Bruto Real, por INEI, 2017,
Panorama de la Economia Peruana.

Gréficamente el PBI muestra una tendencia decreciente desde el afio 2010 al afio
2013, a partir del afio 2014 al afio 2014 muestra una recuperacion, la cual decae en el afio
2017, 2.5% para mostrar en adelante para los préximos afios una tendencia positiva.

Producto Bruto Interno 2009 - 2019°
(Variacion porcentuol anuol %)

a
‘ .” "
2
I | | |
1)
1
| I I ‘
| I I
- B - - ” - ’

Figura 29. Producto Bruto Interno (Var % anual), por Prolnversion.
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En el siguiente cuadro se grafica el producto bruto interno por componentes de gasto
en los afos 2017 y el afio 2018.

Tomando en cuenta el afio 2018, las importaciones presentaron un mayor porcentaje
de producto bruto interno, 8.0%, porcentaje bastante inferior a la que se registré en el afio

2017, 2.9%. El consumo del gobierno ocupo el segundo lugar en cuanto a porcentajes de PBI
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se refiere, 7.0%, mientras que en el afio 2017 se registré una variacion porcentual negativa
para este gasto.
Las exportaciones en el 2018 ocupan el tercer lugar del PBI, (6.3%) cifra inferior a la

alcanzada en el afio 2017, (11.9%). (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2018)

PRODUCTO BRUTO INTERNO POR COMPONENTES DEL GASTO: 2017 1y 2018 1
{Voriacdn porcentual def indice de volumen figco respecto al msmo perodo del afo antencr)
Ao Base 2007=100
Exporteciones P .
Conpumo Final Privado — 29
Producto Beuto interno — 32 2018 1
| WIS, 20171
i T
Impontaciones g
Consemo e Godlemo | 10
I
Formacxin Bruta de Capital Fjo T .
&0 L0 20 0o 20 Lo 60 80 100 120 uo 16,0
Funnte In38tas Naconal de [ stadietca ¢ inormitca

Figura 30. PBI Componente de Gasto, por Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica, 2018.

“Si bien es cierto que el mercado peruano, los ultimos afos se desacelerd, esto fue
por efectos internacionales como la crisis de los mercados internacionales mas importantes
del mundo, como Chinay Estados Unidos, lo cual gener6 un efecto cascada en las economias
dependientes de las citadas anteriormente, para ello, una sana estructura como la economia
peruana permiti6 mantenerse en buen aspecto en comparacion a los demas paises de la
region que si fueron muy afectados debido a su alto apalancamiento y de la dependencia de
pocos agentes de negocios, por ello el mercado de consumo de nuestro pais no sufrid la
desaceleracién de nuestros paises vecinos y permitiendo la aparicidbn y prospeccion de

nuevos negocios rentables”.

Tasa de Inflacion.

Segun los estudios econdmicos, la economia peruana presenta indicadores de buen
manejo sostenido en el tiempo, refleja un mercado atractivo para inversionistas, tanto
extranjeros como nacionales, los cuales prefieren invertir en economias con tasas de inflacion

de un solo digito.
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El desenvolvimiento de la variable inflacion en el Pert para los afios 2009 a 2018
presenta un comportamiento volatil, que van desde un 0.25% de inflacion en el afio 2009 a
4.74% en el afio 2011. Sin embargo, estos valores de inflacién se encuentran dentro de los
limites permitidos de inflacion esperada. En el afio 2019 se registré una inflacién del 2.19%,
cifra mayor a la alcanzada en el afio 2017 que fue de 1.36%. El incremento del afio 2017 al
2018 fue de 0.83.

Inflacion anual
{en porcentaje) \\
an
440
3122 33
255 286
208
025
=
e .1 ) N2 >l LRy 1 Y o 0N

Figura 31. Inflacién Anual (%), por INEI, BCRP.

Tasa de interés.

Latasa de interés que fijan los bancos centrales en su politica monetaria para controlar
el costo de las tasas de crédito en un periodo anual, tomaremos en cuenta el del BCRP, el
cual es el encargado de fijar las mismas y evaluar la variabilidad anualmente segin convenga
a la politica econdémica del pais. Debido al sostenido dinamismo econdémico se fijé por quinto
mes consecutivo en 2.75%, en cuanto a las tasas promedio que utilizan las entidades

financieras para los préstamos comerciales. Se detallan los estudios del BCRP.

CUADRO 33 TASAS DE INTERES ACTIVAS Y PASIVAS PROMEDIO DE LAS EMPRESAS BANCARIAS EN MONEDA NACIONAL (En términcs efectrvos anuales) 1)y 2/
AVERAGE LENOING AND DEPOSIT NTEREST RATES OF COMUERCIAL BANKS - DOMESTIC CURRENCY (Annual effective rates) 1/ 2/
| ACTIVAS | LENOING | PASIVAS | DEPOSITS
Fréstamios hasta 340 o Pristanos mi 8 360 dais Puosa (Gas)
Lot D % MO Se Lodrs mione o 20 cays Revmcs | ook T (ayy)
. T TH | FTRe | TS oo | dboes T
Cocontos Grwiwserg | Yesdwar v ke il e Nedanis eeg ¥y ry . ol Dieoted Sovm e & O amés?
'?‘m.:v % :LN ":::w i ‘:,:::: | {’:,;w r! Madm c‘g:;’g | Decoens :-‘:;(' St-viez | wr.sge ';"‘A':w
w1y |
O 54 68 10.3 64 74 101 16.1 202 49 | 08 05 40 47 47 49
®e

Ere 38 65 02 88 17 103 158 | 228 35 1 07 30 35 42 50
Fed 38 88 10.0 68 17 103 187 | 230 33 09 07 28 34 41 49
U 317 64 a7 87 77 102 154 218 32 09 07 21 33 40 48
Abe 36 63 a7 65 17 102 1 199 32 09 0? 27 32 39 43
My 35 62 a7 65 76 101 141 197 3z 09 07 21 i 37 a7
An 34 61 96 64 16 101 141 204 35 ' 07 28 KR 37 45
Xt 34 62 95 64 75 101 14 205 37 10 08 29 N 36 45
Age 114 36 62 98 64 75 101 142 205 T 08 28 31 36 48
13 foemaciin sobae 13sas On MMeTes P PRquefia empresa MIrIenpresa CONSUMO € NDKIRCaro, €313 OSpINDE n 3 version el rinca ¢ @ Nota Semanal. en wew dorp 000 pe
17 L nionnadidn 02 508 CudID S 1 HLSIA00 £ L) Hoth Semany i* 31 (16 02 330810 0e 2018)

47



Figura 32. Tasas de Interés Activa y Pasivas Promedio Bancarias en moneda nacional, por BCRP,
2018.

“‘En los ultimos afos la politica monetaria peruana ha dado buenos resultados.
Actualmente las tasas de interés que se ofrecen en las entidades financieras, tanto activas
como pasivas son mucho mas permisibles y alcanzables que las que se manejaban hace
unos diez afios 0 mas, esto debido a la estabilidad econémica sostenida y a las calificaciones

de riesgo que nos brindan los agentes internacionales.”

Tipo de cambio.

El control de tipo de cambio resulta de prioridad absoluta, teniendo en cuenta que
somos un pais que necesita importar la mayoria de los insumos necesarios para nuestra
industria. El Banco Central de Reserva. Es la institucion encargada de controlar, y dirigir estas

politicas que emanan del supremo gobierno.

El tipo de cambio en el Perd se mantiene estable, esto. Es indicador de una economia
controlada de acuerdo a la politica gubernamental. Para logra esto, es importante tener una

buena administracion de los recursos publicos.

Dia Compra | Venta
1 3.369 3.379
3 3.369 3.373
4 3.368 3.371
5 3.356 3.360
8 3.349 3.353
9 3.347 3.350
10 3.333 3.335
11 3.341 3.343

Figura 33. Tasa de Cambio, por SUNAT, 2018.

La variacion del tipo de cambio en los ultimos afios en el Pert se da mas que todo por
efectos externos, como por ejemplo la negociacién internacional entre EE. UU y China. Sin

embargo, nuestra economia muestra un buen manejo.

Siguiendo con el analisis macroeconémico peruano, se tiene el comportamiento de la
variable tipo de cambio para los afios 2010 al 2018. Tomando como andlisis los ultimos tres
afios mostrados en el cuadro adjunto, para p de 3.506. El valor promedio del tipo de cambio
para el afio 2017 fue de 3.260 y se mantuvo en valores similares para el resto del afio. En el

afio 2018, el valor oscilo entre los 3.215y 3.252.
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K.TIPO DE CAMBIO
21.37 TIPO DE CAMBIO PROMEDIO COMPRA-VENTA MENSUAL DEL MERCADO OFICIAL, 1972-2018

Afio

200
201
2012
2013
204

205
2016

2017
2018

romedio Ene. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul. Ago. Set. Oct. Nov. Dic.
Nuevos soles por US délar
2825 2.856 2854 2.839 2.840 2846 2838 2823 2.802 2791 2791 2.806 2856
2.754 2787 2771 2779 285 2.775 2.764 2741 2.739 2744 2732 2.705 2.696
2638 2693 2684 2671 2657 2.669 2671 2635 2656 2603 2588 2599 2567
2.702 2552 2578 2594 2598 2644 2.748 2777 2.802 2779 2.769 2.798 2785
2838 2.809 281 2.806 2.794 2.787 2.794 2.786 284 2.864 2.906 2925 2962
Soles por US délar V
3.184 3.006 3.079 3.092 3.120 3150 3.1 3.81 3238 329 3248 3337 3383
3.375 3437 3.506 3407 3.302 3.334 3317 3.299 3.333 3.382 3.386 3403 3.395
3.260 3.340 3.260 3.264 3.247 3.273 3.268 3.249 3241 3.246 3251 3.241 3.246
32b 3248 3252 3231

Nota: Hasta julio de 1990 corresponde a la cotizacién promedio mensual del Mercado Unico de Cambios (M UC). Posteriormente, se considera el tipo de
cambio de tipo bancario, promedio compra-venta mensual, publicado por la Superintendencia de Banca, Seguros yAFP.
1 A partir del 15-12-2015, segin Ley 30381se establece el cambio de denominacién de la unidad monetaria del Pert de Nuevo Sola Sol.

Fuente: Superintendencia de Banca, Seguros y AFP.
Banco Central de Reserva del Perd.

Figura 34. Tipo de Cambio Promedio Compra - Venta Mensual, por Banco Central de Reserva del

Perd.

Riesgo pais.

Del 13 al 20 de junio, el riesgo pais, medido por el spread EMBIG Peru pasé de 161 a

164 pbs. En el mismo periodo, el spread EMBIG Latinoamérica subié 10 pbs a 494 pbs, debido

a las tensiones comerciales entre Estados Unidos y China. (Banco Central de Reseva del
Peru, 2018)

Indicadores de Riesgo Pais
(Pbs.)

EMBIG Latam ‘,,'/“

EMEIG Perd
WNM—I‘M
169

03-dic-16 23-abr-17 L1-sep-17 30-ene-18 20-jun-18

Variacion en pbs,
—  27]un2018 20Jun2018 31May.2018 29 Dic.2017
EMBIG Peru (Pbs) 169 5 1 33
EMBIG Latam (Pbs) 499 5 20 80

Figura 35. Indicadores de Riesgo, por Banco Central de Reserva del Perl

Otro indicador importante que demos mencionar es la Inversién Privada, que muestra

un comportamiento fluctuante desde el afio 2009 a lo que va del afio 2019 con tres ciclos bien
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definidos. Del afio 2009 al 2013, la tendencia fue ascendente, empezando con 21,4 miles de
millones de délares en el 2009 y terminando en 42.1 miles de millones de délares en el 2013.
El segundo ciclo inicia en el afio 2014 y termina en el afio 2016, afios en los que se muestra
una tendencia decreciente de este indicador, pasando de 41.1 miles de millones de doélares

a 35.2 miles de millones de dolares.

Para el periodo 2017 al 2019 se muestra un comportamiento positivo en esta variable.

Inveruon Prwoda
(Mies de miiones de USS)
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@i
“)
"
. I
teaw e w 2 > 11 L ™ i e P

Figura 36. Inversién Privada, por BCRP, Prolnversion, 2019.
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2.1.1.5. Leyes o reglamentos generales vinculados al proyecto.
A continuacién, enumeramos las nhormas que contienen los reglamentos, para el buen
desarrollo de nuestra actividad productiva y de comercializacion segun Salud — Normas
legales — Decreto Supremo N° 009-2012-SA:

Tabla 10
Reglamentos Generales vinculados al proyecto.

Reglamentos generales vinculados al proyecto

el decreto supremo n° 009-2012-sa

El decreto legislativo 943

Ley del registro Unico de contribuyentes ruc

Régimen general del impuesto a la renta

Registro sanitario digesa

Resoluciéon ministerial 615-2003 sa/dm

N O g B W N

Ley de seguridad y salud en el trabajo: ley que vela por el trabajador

y su entorno de trabajo. (ley 29783).

8 Ley general del trabajo: derechos y obligaciones ligadas al contrato

de trabajo.

9 Normas sanitarias: emitidas por digesa aplicable para todas las

empresas del mercado. (ley 27567).

10 Ley sobre la conservacion y aprovechamiento sostenible de la

diversidad biolégica.

11  “ley n° 26839 ley sobre la conservacion y aprovechamiento sostenible

de la diversidad biolégica.”

Nota: Elaboracion Propia.

“Las Normas establecidas para el mercado peruano en cuanto a materia de negocios
0, mejor dicho, las reglas de competicidén estan claramente sefialadas y especificadas para
una competencia leal e igualitaria entre los agentes intervinientes en beneficio tanto del
consumidor, como del productor. En ellas se penaliza la competencia desleal, la concertacion
de precios, los estandares a cumplir y la politica de precios a respetar, por ello el realizar
negocios en el ambito peruano es de los mas favorables de la region ya que no existe la
incursion del estado ni barreras para el crecimiento de negocios establecidos ni para nuevas

inversiones, en conjunto, se aprecia un agradable marco para negocios en el Peru”.
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2.1.2.Del Sector
2.1.21. Mercado internacional.

En 1917, durante la primera guerra mundial, las enfermeras estadounidenses, que
brindaron primeros auxilios, empezaron a utilizar los apésitos de rayon que producia Kimberly
Clark como proteccion durante la menstruacion. Esto motivd a que la empresa creara
compresas sanitarias bautizadas como Kotex, producto que llegaria al mercado para instalar

una nueva forma de higiene en el sector femenino.

Segun (Bartucci, 2016) las principales empresas de este mercado son:
e EI 58,9% de participaciéon mercado lo tiene Grupo Familia
e EI 20,5% Johnson & Johnson
o EIl 15,6%. Kimberly-Clark

2423 millones ) RCDEAOA

ridaches che 4ol 2554 2979 milllones S$688.3(X
1o Uriatabe e Siate s ¢
millones o rese millones

FARTICIFALION 0
MERCADC
PON MARCA

FARTIOPACION DE MERCADO
FOR EMPRESA

151.7 unidacle- fam“‘la
Gohwies Nohneen

Figura 37. Mercado Internacional de Toallas Higiénicas, por Euro monitor Internacional, tomado
de Bartucci, C., 2016, Colombia: toallas higiénicas up, PHarmabiz.net.

En segundo lugar, esta la marca Kotex, propiedad de Kimberly-Clark. “Vendemos
aproximadamente 120 millones de toallas higiénicas al afio 2017. Actualmente la categoria
de protecciéon femenina es la tercera en facturacién para la compafiia, teniendo un papel
relevante y critico en el crecimiento de Kimberly Clark Colombia. Esta categoria es uno de
los grandes motores de crecimiento para Kimberly Clark en los proximos afos”, manifesto

Patricia Hoyos, gerente de categoria de proteccién femenina de Kimberly-Clark.

2.1.2.2. Mercado del consumidor.
El estudio se enfocara al sector femenino de los niveles socioeconémicos B de 22 a
45 afnos de edad de los distritos de Piura, Castilla, Veintiséis de Octubre, El Tallan, Cura Mori,

Tambogrande, Catacaos, La Arena, La Union y Las Lomas provincia de provincia Piura.
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Tabla 11

Poblacion de la Provincia de Piura - Urbana - Rural (CENSO 2007).

Departamento, Total Poblacién Total Urbana Total Rural
provincia,

Distrito y Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres
edades simples
Total, provincia

Piura 665991 327852 338139 573139 279261 293878 92852 48591 44261

(sus 10 distritos
todas edades)

Nota: Base De Datos INElI — CENSO 2007. Elaboracién propia.

Tabla 12
Paoblacion por sexo CENSO 2017.
Area # 2001 Piura, provincia: Piura
P: sexo Casos % Acumulado %
Hombre 409 954 49.49% 49.49%
Mujer 418 389 50.51% 100.00%
Total 828 343 100.00% 100.00%

Nota: Base De Datos INEI — CENSO 2017. Elaboracién propia.

La provincia de Piura, segun INEI Censo 2007 el 87% de la poblacion en la provincia

de Piura es poblacién Urbana y un 13% es poblacion Rural. Asi también la poblacién fue de

665991 habitantes sin embargo en el Censo 2017 tiene una poblacion de 828343 habitantes,

los cuales el 49.49% son Hombre y un 50.51% son mujeres, con lo cual comprobamos que

existe una mayor poblacion femenina en la provincia de Piura. (Instituto Nacional de

Estadistica e Informatica, 2018)
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Tabla 13
Paoblacion provincia de Piura total, area urbana y rural, y sexo y edades.

Total Poblacion Total Urbana Total Rural
Distrito y edades simples Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres

Provincia de piura - de 22 - 45 afios / hab. 231337 110598 120739 201294 95047 106247 30043 15551 14492
Provincia de piura - de 22 - 45 afios 7 5 100.0% 47.8% 52.2% 87.0% 47.2% 52.8% 13.0% 51.8% 48.2%
22 afios (030) 13220 6472 6748 11383 5522 5861 1837 950 887
23 afios (031) 12265 6031 6234 10545 5162 5383 1720 869 851
24 afios (032) 11514 5557 5957 9963 4774 5189 1551 783 768
25 afios (034) 11324 5488 5836 9877 4746 5131 1447 742 705
26 afios (035) 10619 4979 5640 9304 4313 4991 1315 666 649
27 afios (036) 11891 5747 6144 10364 4964 5400 1527 783 744
28 afios (037) 10905 5196 5709 9456 4481 4975 1449 715 734
29 afios (038) 10151 4799 5352 8867 4141 4726 1284 658 626
30 afios (040) 11413 5495 5918 9732 4608 5124 1681 887 794
31 afios (041) 8523 4004 4519 7505 3468 4037 1018 536 482
32 afios (042) 10131 4910 5221 8803 4191 4612 1328 719 609
33 afios (043) 9647 4588 5059 8399 3929 4470 1248 659 589
34 afios (044) 8760 4115 4645 7567 3515 4052 1193 600 593
35 afios (046) 8994 4202 4792 7737 3559 4178 1257 643 614
36 afios (047) 8508 3948 4560 7490 3432 4058 1018 516 502
37 afios (048) 9481 4444 5037 8235 3815 4420 1246 629 617
38 afios (049) 8566 4043 4523 7433 3488 3945 1133 555 578
39 afios (050) 8316 3978 4338 7230 3397 3833 1086 581 505
40 afos (052) 9575 4591 4984 8283 3907 4376 1292 684 608
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41 afios (053) 6772 3234 3538 5978 2814 3164 794 420 374
42 afios (054) 8958 4430 4528 7895 3826 4069 1063 604 459
43 afios (055) 7468 3527 3941 6611 3091 3520 857 436 421
44 afios (056) 7111 3452 3659 6315 3027 3288 796 425 371
45 afios (058) 7225 3368 3857 6322 2877 3445 903 491 412

Poblacién Nominalmente Censada.

No se empadrond a la poblacion del distrito de Carmen Alto, provincia de Huamanga, departamento de Ayacucho.

Nota: INEI - Censos Nacionales 2007: XI de Poblacién y VI de Vivienda
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La poblacion entre 22 afios y 45 afios de la Provincia de Piura, el 87% de la poblacion
en la provincia de Piura es poblacién Urbana y un 13% es poblacién Rural. Asi también la
poblacién fue de 231337 habitantes en edades de 22 a 45 afios, de los 10 distritos de la
Provincia de Piura. Asi también se determin6 que el 52.2% de esta poblacion eso mujeres.

(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2008).

2.1.2.3. Mercado de proveedores.
+ PROVEEDORES DE FIBRA DE BAMBU:

China Bambro Textile (Group) Co., Ltd., la compafiia lider de aplicaciones, mercadeo
y servicios de productos de la serie de bambu, es un proveedor a gran escala enfocado en la
innovacién, la fabricacién de fibra de bambu natural, verde y biodegradable. Hilados, tejidos
de punto, tejidos, toallas... Como lider en la fabricacion de materias primas de bambu,
Bambrotex se establecié en 2000 y estamos muy orgullosos de incorporar el bambu a la
industria textil. Nuestra gama de productos incluye fibra de bambu, hilo de bambu, parte

superior de bambd, tejido de punto de bambd, tejido de tejer y toalla. (BambroTex, s.f.).

Bambro |@44°

Proud Creator OF Eringing Eamboo hio Texdile

[ Centro de bambu  Etiquetas colgantes

Figura 38. Logo de empresa proveedor de Tela de Bambu, por Bambrotex.

Para la aplicacion amplia y perfecta de la fibra de bambu en la industria textil, China
BambroTextile ha programado participar activamente en la expansion del mercado extranjero
con énfasis en los productos de fibra textil de bambu.

Bambrotex es bastante conocido en la industria textil en todo el mundo con nuestra
calidad de alto nivel y nuestro mejor servicio posterior. Hemos comenzado el desarrollo y la
fabricacién de los productos derivados de la fibra de bambu, como hilos, telas y toallas, para
desarrollar su mercado global y proporcionar a los clientes servicios tecnologicos perfectos y

soporte de marketing.
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También Bambrotex construyd las lineas de produccion con las maquinas mas
avanzadas (el sistema avanzado de produccién de pulpay el sistema de produccion de fibra).
Y ahora tenemos una capacidad de produccion estable de 20,000 toneladas al afio.

Contacto:

Correo electrénico: info@bambrotex.com

Skype: bambrotextile
MSN: shenyewei2006 @hotmail.com

Tabla 14
Datos de Contacto con Proveedor de Tela de Bambd.
Direccion E-mail
MAS] LUYUAN ZHANGJIAGANG CITY ¥ Las formas de contactos de |a fibra del bambu y del hilo:
JIANGSU PROVINCE CHINA Info@bambrotex.com

Postal: 215600 3 Las formas de contactos de tela de la fibra del bambu v de ropa
Tel&fono- +86-512-58185661 hecha: athena@bambrotex.com

Cell 86 13616246966 4 La cooperacion comercial: info@bambrotex.com

Pagina web: hitp-fwww bambrotex.com
Skype ID: chinabambrotextile

MSN: shenyewei2006@hotmail.com

Nota: Elaboracion Propia.

< PROVEEDORES DE MAQUINARIA v FIBRA DE BAMBU:
Elida lee Int’'| Co., Ltd

Company Introduction

Company Name Elida Lee Int'i Co., Lid
Location no.112, jing chen rd. taichung city, taiwan taichung
Country/Region Taiwan |®

Year Established 2000

Employees Total 6-10

Annual Revenue USD 2,000,001 - 5,000,000

Main Products export, bicycle, watches, machine, auto, spanish
Last Login Date Dec 17. 2006

Figura 39. Datos e Informacién de la Empresa.

Elida Lee Int’ Co., Ltd es una empresa de consultoria internacional especializada con
sede en Taiwan y sus sucursales en Kioto Japén, y Shanghai China. Nuestro personal esta

estrictamente seleccionado para ofrecer un servicio de élite a nuestros clientes. Hemos
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establecido durante muchos afios en el mercado comercial internacional con agentes

plurilinguales con fluidez; Chino, Taiwanes, Japonés, Inglés y Espafiol.

Aunque proporcionar servicios de negocios tales como; abastecimiento de productos,
exportacion y consultoria empresarial. Nuestro principal objetivo es ayudar a los compradores
y vendedores a obtener el precio mas competitivo, el menor costo y el servicio mas eficiente
para que nuestros clientes compitan en sus mercados de perspectiva con respeto y aun asi

reciban un buen margen de beneficio.

Informacién basica de la empresa

- Nombre de la empresa: Elida Lee Int'l Co., Ltd- Locationtaichung- Business Type Trading
Company.
- Websitewww.2lins.com- EC21 Storefrontelidalee.en.ec21.com

Venta de cateqgorias

v' Gomas & Plasticos

Productos de caucho

Zapatos & Accesorios

Hardware de Computadora & Software
Otros Productos Informaticos

Fabricacion y Procesamiento de Maquinaria

Otros Manufacturando & Maquinaria de Procesamiento

N N N N N RN

Negocios

Contact Information

- Addrass n0.112, Jing chen rd. laichung city, takvan taichung
- Country/Region Talwan

« Phone

- Fax 886 - 4

« Comact ucas lis

Figura 40. Informacién de Contacto de Proveedor de Maquinaria, tela de Bambu e insumos, por
Company Introduccién.

+ PROVEEDORES DE MAQUINARIA
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|F__- XIAMEN YITAI INDUSTRIAL CO.,LTD
YI A I ® No. 19A, Haibin Bullding, No, 52, Lujlang Road, Siming District, Xiamen, Fufian, China

Figura 41. Logo de Proveedor de Maquinaria para producir Toallas Higiénicas.

YITAI Group es uno de los profesionales de alto rango en la fabricacion
de productos de higiene desechables de maquinas que cubre la zona de
120000suare metro Zhangping, situado en la ciudad, provincia de Fujian.
Hasta ahora tenemos mas de 100 profesionales de personal. YITAI fue
fundada en 1997 y con su sede en la ciudad de Xiamen, la provincia de Fujian.
Y con el desarrollo de negocios de ultramar, disponemos de oficinas y agente
de ventas en todo el mundo como India, Bangladesh, México, Colombia,

Argentina, etc. (Xiamen Yitai Industrial Co., Ltd, 2016)

YITAI Group es un conglomerado especializado en la fabricacién de maquinaria y el
comercio internacional de importacion y exportacion. Yitai se establecié en 1997, ubicado en
la famosa ciudad natal de los chinos en el extranjero, el area industrial de LonghuJinnan,
Jinjiang, Fujian, donde tiene buenas posiciones geogréficas e instalaciones de transporte, un
bello entorno. Tenemos mas de 300 trabajadores, gerente de mas de 80 personas.

El Grupo YITAI estaba formado por:

XiamenYitai Industrial Co., Ltd.,
Yigo Industrial Co., Ltd.
YitaiTechnology Co., Ltd,

AN NN

JinjiangYitaiWeaving Machine Making Co., Ltd.

Siempre insistimos en el principio de "Vivir en calidad, desarrollar desde la
innovacion". Alta eficiencia, ahorro de energia, proteccion del medio ambiente son los tres
indicadores innovadores de la compafiia. Presentamos el equipo de produccion avanzado
internacional, integrando nuestra rica experiencia, Hemos confirmado la calidad de nuestros
productos al primer lugar en el mundo. En 2000, obtuvimos la certificacion 1SO: 2000 del

sistema de gestidn de calidad, aprobamos la certificacién CE de la UE en 2005.

- Tenemos oficinas y agentes de ventas en el mercado extranjero como India, Bangladesh,

Indonesia, México, Peru y Argentina, etc. Con una buena reputacién y abundante fuerza, Yitai
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desarrolla constantemente muchos tipos de productos nuevos, gama de produccion del
campo de la maquinaria textil para continuar ampliando el campo de la maquinaria de

productos de higiene desechables y formando nuestra propia escala industrial Unica.
- Los productos de nuestra compafia son los siguientes:

Area de méaquinas de tejer, incluyendo telar de agujas de alta velocidad, telar jacquar
computarizado, maquina de tejer a ganchillo, maquinas de urdido de hilo, maquinas de
trenzado de alta velocidad, maquinas de acabado y almidén, maquina de encaje
computarizada, maquina de festones, maquina de laminacion, cordones de zapatos y regalos
Maquina basculante, cortadora de cinta. Productos sanitarios que incluyen: equipos de la
serie de toallas sanitarias para mujeres, equipos de la serie de pafiales para bebés, equipos
de la serie de pafales para adultos, equipos de la serie de almohadillas para el pecho,

equipos de maquinaria debajo de las almohadillas, etc.

Ms. Yvon Lee

Figura 42. Datos contacto de Proveedor de Maquinaria.

v/ Nombre de empresa Xiamen Yitai Industrial Co., Ltd.
v Direccién operaciona No. 19A, Edificio Haibin, No. 52, Lujiang Road, Distrito Siming, Xiamen, Fujian, China

Sitio web http://www.yeetex.com
http://yeetex.en.alibaba.com

itio web en alibaba.com yeetex en.alibaba.com

Figura 43. Informacién de contacto de Empresa, por Xiamen Yitai Industrial Co., Ltd.
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% AGENTE DE IMPORTACIONES:

&4 CHILAT

IMPORTACIONES & NEGOCIOS
EN CHINA PARA LATINOAMERICA

Figura 44. Empresa Chilat.

La empresa Chilat es agente de compra y abastecimiento mas grande de China dedicado
a servir a importadores de habla hispana. Brindamos a nuestros clientes un conjunto de

soluciones para todas las importaciones desde China.

¢, 0Oué podemos hacer por los clientes?

v' Podemos ayudarle a consolidar productos de multiples proveedores en un solo
contenedor.

v/ Comunicamos con distintos proveedores en espafiol, y también supervisamos su
pedido.

v" Con mas de 20000 recursos de proveedores, podemos ayudarle a comparar fabricas
para obtener precios mas competitivos.

v" Cuando no se encuentre en China, podemos ayudarle a encontrar los productos que
necesita y ofrecerle una cotizacién en 48 horas.

v" Podemos ayudarle en el mercado de Yiwu, Guangzhou y mercados especializados a

sus alrededores, con compra directa en fabrica.

Servicios que ofrece:

e Asesoria de compras
e Control de calidad
o Busqueda de proveedores y productos
e Agente de Compras
e Consolidacién de Cargas y logistica
¢ Viajes de Negocios a China
e Disefios e Imagenes del producto
e Validacion de fabricantes
La empresa importadora Chilat ofrece una plataforma en su pagina web en la cual

permite contactarse con ellos, al que se muestra a continuacion:

61



:’cmut NOSOTRDS  SERVICIOS  FERIASYRENCABO  ELLIANOS

Nombras *
Apellidos *

WhatsApp *

Figura 45. Pagina de Contacto de empresa Chilat - Importadora.

« EUENTE DE FINANCIAMIENTO

CONTACTENOS

B CAAPLRA

Figura 46. Logo de Caja Piura.

Se esta tomando como fuente de financiamiento a la entidad Financiera Caja Piura

DATOS EMPRESARIALES:

Razoén Social: CMAC PIURA SAC
Numero de RUC: 20113604248
Inicio de Operaciones: 04 de enero de 1982

Giro del Negocio: Ahorro y Crédito

DN N NN

Personeria Juridica: Propia de derecho publico, con autonomia econémica, financiera
y administrativa.

v" Régimen Laboral: Actividad Privada.
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TIPOS DE CREDITOS QUE BRINDA

NN N N N SR VR N N NN

Pyme Empresarial
Pyme
Agropecuario
Pesquero
Panderito
Microcrédito
Campafia

Al toque

Ritmo Automético
Carta Fianza
Crece Mujer
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2.1.24.

Mercado competidor.

Las toallas mas conocidas son: Nosotras

Tabla 15

Toallas Higiénicas marca Nosotras.

PRODUCTO MARCA PRESENTACION DE DISENO
Nosotras Natural
Toallas Alas Tela Gel -
Higiénicas Normal 10
marca Natural -
NOSOTRAS 10[AASTELA St
Nosotras Natural
Invisible Clasica
10
Nosotras Frescura
Extrema - Invisible
8
Nosotras Natural
Invisible
8

Nosotras Invisible

Rapigel

10

Nota: Elaboracion Propia.

64



Tabla 16

Toallas Higiénicas Nosotras.

Ladysoft:

PRODUCTO

Toallas
Higiénicas
marca
NOSOTRAS

Nosotras Rapisec
Ultra Invisible

PRESENTACION

DE

10

DISENO

Nosotras Ultra
Invisible

Nosotras Extra
Proteccion

Nosotras Rapisec
Buenas Noches
Invisible

10

Nosotras Natural
Buenas Noches tela
tipo algodoén

10

Nosotras
desodorante
invisble, tela tipo
algodon

10

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 17
Toallas Higiénicas marca Ladysoft.

PRODUCTO PRESENTACION DE PRECIO
Ladysoft Normal
Nocturna, tela suave
Toallas Higiénicas con alas 8
marca LADYSOFT
Ladysoft Nocturna
Normal, tela suave
doble ala 10
Ladysoft Normal, tela
suave con alas
10
Ladysoft Normal,
Delgada
10
Ladysoft ultradelgada,
tela ultraseca con alas
8
Ladysoft ultradelgada,
tela suave con alas
8
Ladysoft Natural, tela
suave normal con alas
10

Nota: Elaboracion Propia



Kotex

Tabla 18
Toallas Higiénicas marca Kotex.

PRODUCTO

PRESENTACION DE

PRECIO

Toallas Higiénicas Nocturna Extra 8
marca KOTEX Proteccion

Nocturna Tela 8

Kotex Teen 10

Norma Extra Suave 10

Normal Malla 10

Nota: Elaboracion Propia
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Always. -

Tabla 19

Toallas Higiénicas marca Always.

Toallas
Higiénicas
marca
ALWAYS

MARCA

Suave
Proteccion
Total

PRESENTACION DE

Seca Ultrafina

14

Proteccion
Total Seca

Ultrafina Suave

10

———

- #
aluays.

Noches
Tranquilas
Suawe Larga

Noches
Tranquilas
Seca Extra

Larga

10

Noches
Tranquilas
Ultra Fina
Seca

10

Noches
Tranquilas
Seca Larga

\n

Noches
Tranquilas
Ultra Fina

Suave

Nota: Elaboracion Propia
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Stayfree

Tabla 20
Toallas Higiénicas marca Stayfree.

PRODUCTO MARCA PRESENTACION DE PRECIO
Toallas
Higiénicas Stayfree Normal 10
marca con alas
STAYFREE
Stayfree Stétyfree
Nocturna con 8 * Gl
alas P
L i e
Stayfree Adapt 10
Plus
Stayfree Adapt 30
Plus

Nota: Elaboracién Propia.
Competidores Directos:
Las empresas que fabrican productos parecidos parcialmente al nuestro, son los

siguientes:

uniQos

Figura 47. Toallas Uniqgas.

Fabrican toallas reutilizables hechas con materiales de menor impacto ambiental.
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Eco Warmi:

>

. eccO Warmi

Figura 48. Ecowarmi.

“Son toallas higiénicas ecoldgicas, con la finalidad de obtener un ciclo armonioso

contigo y con el medio ambiente. De venta en Arequipa y Lima. Perd”. (ECOWARMI, 2019)

Tabla 21
Ecowarmi.

PRODUCTO

Ecowarmi Pacha Tierra

PRESENTACION DE

Flujo Nocturno

Nina Fuego

Flujo Regular

PRECIO

Nota: Elaboracién Propia.
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Natracare:

“Natracare es una marca inglesa importada por ZY Soluciones médicas para ser

comercializada en el Per(. Esta marca cuenta con productos organicos certificados para el

cuidado personal femenino fabricados con altos estandares medio ambientales vy

biodegradables; ademas cuenta en su linea de produccion con productos naturales aptos

para vegetarianos y veganos ya que esta certificada por la Asociacion Vegetariana del Reino
Unido.” (NATRACARE, 2019).

Tabla 22
Natracare.

PRODUCTO

Natracare

PRESENTACION DE

PRECIO

IMAGEN

NEAira < ire
| d -
ultra pads super 12 S/.27.90
flujo abundante
nairacaae
, =
ultra pads regular 14 S/.27.90
raxrax cares
pantylinners
protectores 30 S/.21.90
diarios
tampones super 16 S/.33.90

Nota: Elaboracion Propia.
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2.1.2.5. Mercado distribuidor.

Para la distribucién del producto, se utilizara el canal al detalle, ya que como empresa
productora y comercializadora se distribuira generalmente a detallistas y minoristas. En su

etapa de introduccion el producto se vendera a farmacias, boticas y tiendas especializadas.
En la zona de Piura existen numerosos de estos establecimientos. Posteriormente se

distribuira en los tres principales hipermercados, como son Plaza de La Luna (Metro), Real

Plaza (Plaza Vea) y Open Plaza (Tottus).

2.1.26. Leyes oreglamentos del sector vinculados al proyecto.

Tabla 23
Leyes o reglamentos del sector vinculados al proyecto.

Reglamentos del Sector Vinculados al Proyecto

1 Ley N.?229459. Ley de los productos farmacéuticos, dispositivos
médicos y productos sanitarios. El peruano, 26 de noviembre de
2009

2 Decreto supremo N.° 010-97-sa. Aprueban el reglamento para el
registro, control y vigilancia sanitaria de productos farmacéuticos
y afines. El peruano, 24 de diciembre de 1997

3 Directiva administrativa N.° 162-2010-digemid certificacion de
buenas practicas de manufactura en laboratorios nacionales y
extranjeros. El peruano, 16 de junio de 2010

Nota: Elaboracién Propia.

2.2. Andlisis del Micro entorno

2.2.1.Competidores actuales: Nivel de competitividad.

Actualmente en el Mercado Piurano no existen productos biodegradables ni
ecoamigables, que brinden valor agregado tanto a la salud e higiene femenina como que
aporten al cuidado del medio ambiente, es por ello que resulta primordial la definicion de
estrategias, las cuales constituirian una oportunidad de negocio y con ello una mayor
aceptacion y rentabilidad de nuestro producto.

Los competidores directos del negocio son:
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a. Unigas:

3-Pack a

49

Toallas Higiénicas
Reutilizables

mEoHe
UHIQOS

/

Figura 49. Toallas higiénicas reutilizable presentacion regular.

b. Eco Warmi:
Empresa Arequipefia con presencia en Lima, encargada de elaborar productos
femeninos ecologicos, entre su linea de productos destaca el rubro de toallas femeninas

reutilizables. Son toallas higiénicas ecoldgicas.

“Con la finalidad de obtener un ciclo armonioso contigo y con el medio ambiente.”
Diferentes presentaciones de la competencia Eco Warmi:

e

"

k | i

Figura 50. Presentacion Pack Nima (fuego) Warmi Flujo Regula. Fcacebook Eco Warmi.
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c. Natracare:
Son productos que emplean algodén organico con muy poco uso de materiales
inorganicos, su principal debilidad es que solo tiene una sola presentacion (de dia).

ultra pads '

VIO \cic free. pes
CYYTON - chilorine |

Figura 51. Natracare.

Comentario: El nivel de fuerza es ALTO, debido a que existen en el mercado marcas muy

bien posicionadas y con mayor variedad en sus presentaciones.

2.2.2.Fuerza negociadora de los clientes.
Nivel de Fuerza: Alto
Comentario: Los clientes tienen un alto poder de negociacion por la presencia en el mercado

de una gran variedad de marcas y presentaciones

En principio nuestro gran impedimento para una penetracion mas rapida del mercado
es precisamente nuestros precios que en comparacion a los de la competencia seran mas
elevados.

2.2.3.Fuerza negociadora de los proveedores.
Se considera de nivel Alto
Comentario: Actualmente aun cuando el uso del Bambu, esta en crecimiento, existen pocos
proveedores en América latina. Sin embargo. La globalizacion en constante crecimiento, nos

permitirdn contar con la materia prima necesaria, la cual la traeremos de los paises orientales.
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2.2.4.Amenaza de productos sustitutos.
Se considera de nivel ALTO
Comentario: La amenaza es ALTA, ya que actualmente en el mercado presenta diversos

productos sustitutos. Nuestro pubico objetivo no es grande, pero esta muy bien enfocado.

TAMPONES:

Tampones de la competencia

MARCA: NOSOTRAS

Caracteristicas: Caja de 8 Unidades con
aplicador.

Puntos de venta: Cadenas de Supermercados,
Farmacias, Marquet y Grifos.

Origen: Pera

Precio: S/. 10.70

Figura 52. Tampones marca Nosotras. Elaboracion propia.

MARCA: KOTEX

Caracteristicas: Caja de 8 unidades con aplicador.
Puntos de venta: Supermercados, Farmacias,
Marquet y Grifos.

Procedencia: Perl

Precio: S/. 7.30

Figura 53. Tampones marca Kotex. Elaboracion propia.

MARCA: PLAYTEX

Caracteristicas: Caja de 8 unidades con
aplicador, fresca fragancia y disefio de capa
triple.

Puntos de venta: Supermercados,
Farmacias y Markets. Precio: S/. 15.85
Procedencia: Estados Unidos

< TR

PR

Figura 54. Tampones marca Playtex.
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MARCA: O.B.

i
Aplicador Coempacto 0909 o
{ Plastico g

Canates Corvas de Protwosidn /
«)l memwg:nﬂnble b
, OO (]

NS e

Caracteristicas: Caja de 10 unidades con
aplicador.

Puntos de venta: Supermercados y Farmacias.
Procedencia: Peru

Precio: S/. 9.45

Figura 55. Aplicador Compacto marca O.B.

COPA MENSTRUAL

MeLuna
CLASSIC

Figura 56. Copa Menstrual.

Principales Caracteristicas: Fabricada en TPE
medicinal (elastémero termoplastico). EI TPE es un
material aprobado para su uso en el sector médico y
cumple con las normativas.

Puntos de venta: Redes Sociales, Mercado Libre y

Pagina Web. Precio: S/. 140. Procedencia: Alemania

MARCA: FEMMYCYCLE
Principales Caracteristicas: Silicona de grado
médico
Puntos de venta: Redes Sociales, Mercado
Libre y Pagina Web.

Procedencia: EEUU

Precio: S/. 243

Figura 57. Copa Menstrual marca Femmycycle.
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MARCA: ENNA CYCLE
Caracteristicas: Fabricada en silicona biodegradable
de grado medio.

Puntos de venta: Redes Sociales, Mercado Libre y
Pagina Web. Procedencia: Espafia
Precio: S/. 283

Figura 58. Copa Menstrual marca Enna Cycle.

2.2.5.Competidores potenciales barreras de entrada.
En lineas generales, las barreras de entrada son muy limitadas, porque ademas el

consumo de las toallas viene en constante crecimiento.

Nivel de fuerza: Alto
Comentario: En ese orden de ideas el ingreso de competidores puede darse sin mayores
inconvenientes, ello sumado a que los temas de cuidado personal vienen creciendo a nivel

mundial, la futura competencia es de alta probabilidad.
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Capitulo 3 Plan Estratégico

3.1. Vision y mision de la empresa.
3.1.1.Vision.
Ser reconocida por la calidad de toallas higiénicas, con beneficios en la salud femenina
y por su compromiso con el medio ambiente a través de productos biodegradables.

3.1.2.Mision.
Somos una empresa innovadora dedicada a la produccién y comercializacién de
toallas higiénicas, asegurando la satisfaccién de nuestros clientes a través de la calidad de

nuestro producto, promoviendo los biodegradables como cuidado del medio ambiente.
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3.2 Andlisis FODA

Tabla 24

Analisis FODA.

Andlisis foda

Andlisis interno

O fortalezas

0 debilidades

F1: alto nivel de compromiso y paciencia

para emprender el proyecto.

D1: socios con poca experiencia en rubro

empresarial.

F2: socios comprometidos y responsables

con la mejora ambiental con el planeta.

D2: poca tolerancia al trabajo en equipo.

F3: contamos con una parte del capital
propio que nos ayuda con la inversién
requerida.

D3: algunos socios pocas habilidades de

planificacion.

F4: capital humano en permanente

capacitacion.

D4: socios con escaso conocimiento en

procesos de biodegradables.

F5: equipo de trabajo altamente competitivo

e innovador.

D5: socios por pocas experiencias en mkt.

F6: constante comunicacién con el equipo de
trabajo.

D6: con poco conocimiento en manejo y

tratamiento de maquinaria automatizada.

Andlisis externo

Oportunidades

Amenazas

O1: crecimiento de consumidores de

productos biodegradables.

Al: competidores indirectos posicionados en

el mercado.

02: tendencia global en fomentar el cuidado
del medio ambiente y el creciente interés en

la publicidad digital.

A2: existencia de productos sustitutos.

O3: crecimiento del mercado hacia el nivel

socioecondémico b.

A3: clientes fieles a la competencia.

O4: contamos con leyes que incentiva el

cuidado del medio ambiente.

A4: riesgo de fendbmenos naturales que
perjudiquen a la produccién de nuestra

materia prima.

O5: insumo principal es la fibra de bambu la
cual es 4 veces mas absorbente que el

algoddn de la competencia.

A5: nuevas marcas con valor agregado.

06: aumento de empleo a mujeres que les

genere mayor poder adquisitivo.

AB6: bajo nivel de negociacion con

proveedores de tela de bambu

O7: tendencia global en comercio

electroénico.

A7: falta de experiencia en la fabricacion de

toallas higiénicas

08: entrada a canales de distribucién con

baja inversion.

A8: no se cuenta con local propio, alta

inversién en maquinaria.

09: permanente comunicacion con mercado

objetivo.

A9: producto nuevo con marca ain no
posicionada en el mercado de la provincia

de piura

Nota: Elaboracién Propia.
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3.2.1.Estrategia FODA

Tabla 25
Estrategia FODA.

Estrategia Foda

1 F2 — O2: Abarcar con totalidad los medios digitales, resaltando
las caracteristicas de nuestro producto y el aporte al cuidado del
medio ambiente y la salud e higiene femenina.

2 F2 — O4: Obtener las certificaciones ISO para validar la

responsabilidad con el medio ambiente.

3 F5 — O3: Analizar el poder adquisitivo de nuestra segmentacion
y estar atentos ante sus expectativas y preferencias.

4 F8 — O6 — O7: Captar el interés de las mujeres que tengan
mayor poder adquisitivo, utilizando como medio, las redes

sociales.

5 D5 - O7: Utilizar nuestras redes sociales, campafias

informéticas, desarrollando estrategias de marketing.

6 D4 — O6: Aumentar comunicacion con las mujeres que reflejan
en una mayor participacion en la PEA, generando mayor poder
adquisitivo.

7 F2 — A2: Resaltar las caracteristicas de nuestro producto
biodegradable de maxima proteccion del medio ambiente y de

la parte intima de la mujer, ante los productos sustitutos.

8 F8 — A3: Ampliar y reforzar el sistema publicitario en las zonas

donde se encuentran la competencia con mayor fuerza.

9 D5 — A2: Reforzar las estrategias de marketing y buscar
acuerdos con entidades que promuevan el uso de productos
biodegradables.

10 D1 - Al: Reclutar ingenieros y técnicos capacitados para la

produccién de toallas Higiénicas.

Nota: Elaboracién Propia.

3.3 Objetivos.

0
0‘0

R/
0'0

Fomentar en la mujer peruana, nuevos y mejores estilos de vida, que contribuyan a la
conservacion y mejora de nuestro medio ambiente, mediante el uso de toallas intimas
biodegradables.

Crear conciencia sobre la higiene y salud intima femenina, disminuyendo las
enfermedades y trastornos, informando sobre los beneficios del uso de toallas
higiénicas 100% naturales y biodegradables.

Tener un mercado fidelizado con nuestro producto.
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Capitulo 4 Estudio de Mercado

4 1. Investigacion de mercado

4.1.1.Criterios de segmentacion.

a) Segmentaciéon Demografica y Socioeconémica.
Género Edad NSE
Mujeres De 22 a 45 afios B
Segmentacion Demografica y Socioecondémica. (Elaboracion propia).

b) Segmentacién Geografica.

Hemos segmentado nuestro mercado en los distritos de la Provincia de Piura. Las cuales se

detallan en la siguiente tabla:

Tabla 26
Segmentacion Geografica.

Provincia de Piura

Castilla

Piura

Veintiséis de octubre

Catacaos

Cura Mori
El Tallan

La Arena

La Unién

© © N o g A W NP

Tambo Grande

1C Las Lomas

4.1.2.Marco muestral.

a) Poblacion.

Mujeres de un nivel socio Econdmico B, entre los 22 y 45 afios de edad, que residen en los

distritos de la provincia de Piura.

b) Muestra. Calculo del tamafio de la muestra (B2C):

Donde:
Z:95% =1.96
E: 5% = 0.05
P:50% = 0.50
Q: 50% =0.50
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c) Poblacion segmentada por Zonas, Edad, NSE.

Tabla 27
Marco Muestral por Criterios de Segmentacion.

Cuadro de calculo de poblacion potencial al afio cero "0" / hab.

Distritos Poblacion 2019* Mujeres Mujeres Entre 22y 45 Entre 22y 45 Nse "b" (%) Nse "b" Cuota (%) Encuestas
afios (%) afios

Piura 177,472 52.20% 92641 35.41% 32804 37.00% 12137 20.04% 77
Castilla 165,509 86396 30593 11319 18.69% 72
Catacaos 84,802 44267 - 15675 5800 9.57% 37
Cura mori 21,684 11319 4008 1483 2.45% 9
El tallan 6,394 - 3338 - 1182 437 0.72% 3
La arena 43,823 - 22876 - 8100 2997 4.95% 19
La unién 47,099 - 24586 - 8706 3221 5.32% 20
Las lomas 31,713 - 16554 - 5862 2169 3.58% 14
Tambo 136,506 71256 - 25232 9336 15.41% 59
grande
Veintiséis 170,697 89104 - 31552 11674 19.27% 74
de octubre
(total) 885,700 52.20% 462,335 35.41% 163,713 37.00% 60,574 100% 385
provincia

Nota: cpi "compafiia peruana de estudios de mercados y opinién publica sac.

Inei: estimacion y proyecciones en base a censos:2017; cpv 2005 y 2007

Incluye omisién censal

Elaboracion propia, * proyeccion proporcional lineal.

Nota: Elaboracion Propia.
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Las trescientas ochenta y cinco personas que seran encuestadas estaran distribuidas
por distritos, de acuerdo a los criterios de segmentacion establecidos. La tabla, explica las
cantidades de encuestas que se tiene que realizar a cada distrito, lo primero que hemos hecho
es separar por zona, por distrito luego mediante CPI y la cantidad de habitantes de los
distritos, luego el porcentaje de edades en general y de NSE que indica nuestro perfil. Al final

ponderar con la cantidad en general siendo el 100% el total.

4.1.3.Entrevistas a profundidad.

4.1.3.1. Guiade preguntas para 3 entrevistas.

Canal de distribucion.

1. ¢Hay una cantidad minima, para ingresar a Tottus?
¢, Cual es el requisito principal para que un producto ingrese a Tottus?
¢Por qué considera Ud. que existe la idea de que es muy complicado ingresar a una
cadena como esta?

4. ¢Cuando se ingresa a Una cadena como esta, se esta ingresando a todas las tiendas
a nivel Nacional?
¢, Como manejan Uds., sus margenes de Utilidad?
¢, Cuando hablamos de Stand, este es proporcionado por Tottus o cada proveedor
llega con su stand?
¢,De acuerdo a tu experiencia, cual es el dia de mayor demanda?
En la actualidad ¢ Venden algun producto Biodegradable?
¢, Qué piensas del producto Biodegradable que te acabo de comentar? Hemos
mostrado nuestro producto en un Focus Group y las participantes han quedado
maravillados con le evidente diferencia. ¢ Crees que puede ser viable?

10. ¢ Cudl es la presentacidn que tiene mayor acogida en unidades por empaque?

11. ¢ Alguna sugerencia adicional que nos pueda dar?
Proveedor de tela de Bambu

¢, Usted nos va a proveer tela de fibra de bamb(?
¢, Cual es la calidad de esta tela de fibra de bamb(?

¢, Cual es el precio de la tela de fibra de bamb(?

P w D P

¢,Cuales son los materiales y los procesos del empaquetado de la tela de fibra de
bambu?

¢, Cual es el precio del metro cuadrado de la tela de fibra de bamb(?

o

¢, Hay algun tipo de cuidado que debemas tener para que se mantenga en buenas

condiciones?

83



10.
11.
12.
13.
14.

¢, Cudles son los requisitos para el envio?

¢, Cudles son los tiempos de envio?

¢ Como realizan el traslado de la tela de fibra de bambu al punto de embarque?
¢,Cuales son los costos de envio?

¢,Cuanto es el volumen minimo por requerimiento de producto?

¢, Qué politicas de ventas tiene su empresa?

¢, Si se le pide mayor volumen, ¢tiene alguna politica de descuento?

¢,Con cuanto tiempo de anticipacion se puede hacer pedido?

Entrevista a especialista en fabricacidon de toallas higiénicas biodegradables.

1.
2.

Noo o s

©

10.

11.

a.

¢En el Pera es posible la produccién de toallas higiénicas a base de bambu?

¢El uso de fibra de bambu produce o previene alergias a las usuarias?

¢(El uso del extracto de jazmin como complemento en la produccion altera los
beneficios de la fibra de bambu?

¢ El uso de estas toallas previene las infecciones vaginales?

¢,Bajo qué condiciones se puede conservar el producto?

¢ Existe maquinaria especializada en la produccion de este tipo de toallas?

¢ Cuales son los proveedores de tela de fibra de bambd méas cercano a nuestro punto
de produccién en Piura Peri?

¢, Cudl es el proceso operativo de la produccion de toallas biodegradables?

¢, Qué consideraciones se tiene que tener para la adquisicion de insumos?

¢, Cual es costo unitario aproximado de un paquete de toallas biodegradables de tela

de fibra de bambu?

¢, Qué cantidad minima de insumos se requiere para la primera corrida en serie del

proceso productivo?

4.1.3.2. Resultados de Entrevistas.

Entrevistas a entrevista canal de Distribucién

Entrevistado: Dra. Juahny Castillo de Orihuela

Cargo: Gerente General de Botica JJ Salud SAC.

LINK: https://www.youtube.com/watch?v=bT|K68t6HSY &feature=youtu.be

WALTER: Buenas tardes, me encuentro en estos momentos en las oficinas de FARMACHAL

con la doctora Juahny Castillo de Orihuela, agradeciéndole antemano su gentileza por darnos

unos minutos. Yo soy Walter Castillo Aguirre, formo parte de un grupo de estudios de la
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universidad San Ignacio de Loyola y el ultimo curso que se llama proyecto integrador Il,
contempla la elaboracion de un trabajo de investigacion, en el caso nuestro es la produccion
y comercializacién de toallas higiénicas, con el concepto de biodegradables, un poco
aprovechando de que ahora estd muy de moda, de este investigacion nosotros hemos
encontrado cosas que desconociamos por completo, por ejemplo: que una toalla higiénica
normal, demora 500 afios aproximadamente en degradarse, eso significa que las primeras
toallas higiénicas que aparecieron en el mercado aun estan en algun lugar, todavia no se han
degradado, esos son unas de las cosas que a mi particularmente me ha impactado,
tremendamente. Estamos evaluando nuestros canales de distribucidn y nosotros poder contar
con ustedes es muy importante, porgue estan muy bien posicionada en Piura que es nuestro
mercado segmentado y nos gustaria que nos ayude a contestar con estas preguntas para

poder elaborar nuestro proyecto.
Doctora Juahny: Buenas tardes Sr Walter, un gusto apoyarlo, adelante.

1. ¢Farmachal exigen una cantidad minima paraingresar a su cadena de boticas o

es abierta o lo que ustedes consideren conveniente

Farmachal es una trovaria mediana, que esta en proceso de expansion, por lo pronto
nosotros no exigimos una cantidad minima, sin embargo, nos gusta trabajar con nuestros
fabricantes un programa de venta que la idea es que vaya en crecimiento, por supuesto. Para

empezar, no exigimos cantidades minimas
2. ¢Cudl es el requisito principal para trabajar con ustedes?

En primer lugar, hablando de formalidad, ser una empresa legalmente constituida, que los
productos que vayamos a distribuir cuenten con registro sanitarios correspondientes, un tema
gue nosotros revisamos también ya en la parte administrativa es que estén activos en la Sunat
y que su ratio en Infocorp sea favorable, para poder trabajar tranquilamente. Que puedan ir

al ritmo que nosotros queremos para crecer

3. ¢Nosotros tenemos conocimiento que ustedes tienen varias boticas propias,
pero que ademas tienen clientes a lo que ustedes eventualmente podrian

vender?

Asi es, es correcto.
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4. ¢Si nosotros ingresamos a Farmachal, digamos que podriamos entender que
estamos ingresando a su cadena de boticas y ademas a sus clientes

eventuales?

Claro, por supuesto de principio nuestra cadena propia que contamos con 18 boticas se
distribuye todos los productos que nosotros adoptamos y también nos presentamos atras de
nuestra fuerza de venta a todas las otras boticas a las que podemos este llegar que realmente

cada vez es mas considerable.
5. ¢Actualmente cOmo estan manejando sus margenes de utilidad como trovaria?

Para un producto como este, hablamos de rango ya, nuestro rango es entre 15y el 20
% dependiendo del tipo de producto en este caso de dia, de noche, mas o menos ese es el

rango
6. ¢Hay algun pago adicional por el uso de los anaqueles de exhibicién?

No, no; nosotros proporcionamos los anaqueles, digamos lo que va a marcar la diferencia

es justamente el crecimiento proyectado que se trabaja con el fabricante.

7. ¢Hay algun dia que marque alguna diferencia en relacion a nosotros en cuanto

a demanda, a venta?

Si, en nuestra experiencia, por ejemplo, digamos lunes y martes son los mejores dias de
inicio de semana y luego los fines de semana viernes y sabado; esos son los dias que

nosotros hemos identificado mayormente

8. ¢En la actualidad tienen algun producto biodegradable que lo tengo ustedes a

la venta?
No, la verdad que todavia no hemos llegado a esa categoria.

Walter: Nosotros estamos ofreciendo un producto a base de tela de bambu, esto es
cientificamente comprobado que absorbe cuatro veces mas que algin otro material,
adicionalmente a ello es mas grande, es mas ancha, tiene dos filas mas de adhesion,
entonces consideramos que pueda ser un producto que realmente tenga una muy buena

entrada.
9. ¢Que considera a priori de ese producto que le estoy comentando?

Digamos que, con conocimiento de causa por ser dama y una posible usuaria del
producto, definitivamente nosotros buscamos comodidad y seguridad, eso es lo que mas se

caracteriza en el producto que escogemos.
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Yo creo que si, ahora que ademas en el mercado se habla de los productos que ayuden
con el tema de salvar al planeta o de crecer mas saludable, yo creo que es una muy buena
opcioén, que ademas cumpliria con el tema de la seguridad, con el tema de adhesion y de la
comodidad del grosor de lo que yo he visto; asi que yo creo que es una muy buena

oportunidad.

10. ¢Cual es la presentacion que tiene mayor acogida en cuantas unidades por

empaque de acuerdo a lo que ustedes eventualmente compran?

De lo que mas vendemos normalmente son las de dia mas o menos en 10 unidades,

paquete de 10 unidades y nocturnas de 8 unidades es lo que normalmente se consume mas.

11. ;Alguna sugerencia adicionalmente que nos pueda dar doctora en relacion a
este proyecto, alguna recomendacién que nos pueda servir para consolidarlo y

sacarlo adelante?

Bueno yo creo que tanto el pais como el mundo entero estamos en ese proceso en ir
reconociendo las ventajas de los biodegradables, asi que creo que el conocimiento es un
factor principal para que las personas optar por este producto que tiene varias ventajas, el
dar a conocer toda la informacion que puedan acerca de lo biodegradable y de los efectos
gue estos tienen para la salud del planeta y para la salud de las personas, las damas que lo
van a usar es algo que yo recomendaria; luego de eso mantener la calidad del producto y

también digamos las presentaciones unitarias o individuales podrian ser una sugerencia

Walter: Muchas gracias Doctora por su tiempo, estoy seguro de que en poco tiempo,
estaremos nuevamente por aca ofreciéndole ya nuestro producto que estoy seguro que
podemos formar una alianza estratégica que pueda llegar a buenos resultados. Gracias

doctora.

Doctora Joahny: Mucho gusto, los esperamos.
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b. Entrevistas a entrevista canal de Distribucion

https://youtu.be/5IpLuobvfLU

https://www.youtube.com/watch?v=5IlpLuobvfLU&feature=youtu.be

Entrevistado:  Srta. Leydi Agurto Sotomayor
Cargo: Gerente de Tienda Tottus-Piura 02

Buenas tardes Leydi, soy Walter Castillo Aguirre, formo parte de un grupo de estudio
del curso de proyecto Integrador, de la Universidad San Ignacio de Loyola, este curso consiste
en la elaboracion de un proyecto, en nuestro caso es la fabricacion y Comercializaciéon de
Toallas Higiénicas Biodegradables, que es ahora lo que estd de moda, por un tema de
responsabilidad social y cuidado de medio ambiente. Una toalla higiénica normal, demora 500
afios en degradarse, eso significa que las primeas toallas higiénicas adn siguen
contaminando nuestro medio ambiente. En el Perd, no se fabrican toallas higiénicas, todas
son importadas, por lo que creemos, que esta es una buena idea de negocio, y como parte
de nuestro proyecto contempla tres tipos de entrevista, una de un experto en la fabricacion
de Toallas Higiénicas, otra que tiene que ver con los canales de distribucién, y otra con

proveedores de nuestros principales insumos.
1.- ¢Hay una cantidad minima, para ingresar a Tottus?

Esto depende de la cantidad de fretes que pueda tener un producto en una géondola,
si es un producto que tiene 5 o0 mas frentes tendra mayor rotacion, frente es la cantidad de
presentaciones que puede tener en una géndola. Mucho dependera también en la cantidad
de productos que comprenda la marca, entonces el pedido se realiza por todo el pack de

productos.

Se pide una cantidad por presentacion y por frente (empaque). Cantidad que se puede

multiplicar por las 62 tiendas que conforman la cadena de Tottus a nivel nacional.
2.- ¢, Cuédl es el requisito principal para que un producto ingrese a Tottus?

Tener todos los permisos legales, autorizacién sanitaria dependiendo del producto,
permisos de fabricacion, ser una empresa legalmente constituida, con todo el parametro y

reglamentos que exige el mercado.
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3.- ¢Por qué considera Ud. que existe laidea de que es muy complicado ingresar a una

cadena como esta?

Porque se piden certificados de calidad, de Digesa, certificados de trabajo, que las
operaciones gue se estan realizando en la fabrica sean bajo los estandares que obliga el

ministerio de trabajo.

Digamos entonces que, si uno cumple con todos los requisitos, ¢(No deberia de ser

complicado ingresar a Tottus?

No es dificil, pero en algunos casos se alquilan los espacios y la facturacién dependiendo de

la negociacion oscila entre 30 y 60 dias.

4.- ;Cuando se ingresa a Unacadena como esta, se estaingresando atodas las tiendas

a nivel Nacional?

Si. Pero en algunos casos se segmenta los productos, Dentro de la cadena existen
diferentes tipos de tiendas. Existen tiendas Premium y estandar dependiendo de la ubicacién

de las tiendas.

Lo mas probable por ejemplo es que su producto tenga un precio mayor al normal, por
lo que habria que iniciar su comercializacién en las tiendas Premium como la que se
encuentra en Open Plaza. Las tiendas Premium tienen otro segmento, que no implica que no

pueda estar su producto en todas las tiendas.
5.- ¢CoOmo manejan Uds., sus margenes de Utilidad?
Te podria indicar el de la categoria que es en promedio 25% a 30%.

6.- ¢Cuando hablamos de Stand, este es proporcionado por Tottus o cada proveedor

llega con su stand?

No. El stand lo proporciona Tottus, porque se busca uniformidad, pero si desean
alguna cabecera donde hay mas circulacién de personas, si se necesita otro tipo de stand y

alli si se paga por el lugar. Si esta en lugar normal, no hay otro tipo de pago.

7.- ¢De acuerdo a tu experiencia, cual es el dia de mayor demanda?
Los fines de semana y los dias feriados o festivos.

8.- En la actualidad ¢ Venden algun producto Biodegradable?

En esta tienda por lo menos no. Es posible que, en algunas de Lima, Miraflores y

Jokey plaza si.
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9.- ¢ Qué piensas del producto Biodegradable que te acabo de comentar? Hemos
mostrado nuestro producto en un focus groupy las participantes han quedado

maravillados con le evidente diferencia. ¢ Crees que puede ser viable?

Si ofrece menor tiempo de degradacién, y va a ser mejor para la higiene de la mujer,
estoy segura que si. Normalmente las toallas higiénicas son muy molestosas, cusan
infecciones vaginales, ardor, comezdn, si eso va a mejorar en la salud de las mujeres, yo creo
que si ademas de contribuir a la responsabilidad social de cuidado del medio ambiente.

Mientras se logre que el tiempo de degradacion sea menor siempre serd mucho mejor.
10.- ¢ Cudl es la presentaciéon que tiene mayor acogida en unidades por empaque?

El empague que tiene mayor rotacion es la de noche en paquetes de 08 unidades y el

paquete de 10 unidades de dia.
11.- ¢Alguna sugerencia adicional que nos pueda dar?

Fortalecer el concepto Biodegradable. Ya que es el chip, que esta penetrando mas en

la cabeza del consumidor.
ENTREVISTA DE LA SENORITA GERENTE DE TIENDA TOTTUS-PIURA 02

Adm. Leydi Agurto Sotomayor

Figura 59. Entrevista a Gerente de Tienda Tottus. Elaboracién popia.

Entrevista a proveedor de tela de fibra de Bambu
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Nombre: China Bambro Textile (Group) Co.
Correo electrénico: info@bambrotex.com
Skype: bambrotextile

MSN: shenyewei2006@hotmail.com

Objetivo: Conocer la forma en que el proveedor nos brindara la materia prima, es decir de
gué lugar, calidad, tiempo, punto de entrega, forma de envio, precio y opciones de

promociones.

1. (Cudles son sus condiciones de negocio para que usted nos pueda proveer tela de
fibra de bambu, para la produccion de toallas higiénicas?

No existen condiciones, sin embargo, tenemos pedidos minimos de 500 kg por pedido,
para pedidos de 1 contender de 4.5 toneladas las entregas pueden ser FOB. Las variedades
de nuestros tejidos a base de bambu son muchos, para el mercado textil proponemos codigo
del objeto: Tejido de punto de bambu0036, Anchura: 167cm, pesos: 350 gsm, 380gsm,
400gsm, 420gsm. Composicion / Tipo: 70% bambu 30% algodén organico felpa francesa MO
Q: 100Kg / color - 300kg / color. Observacion: Color, peso (g / m2, gsm) segun la solicitud del

cliente.

2. ¢Cuadl es el precio de latela de fibra de bamb( y en qué medidas las vende?
El precio depende del tamarfio, densidad y peso. Para este producto las telas miden

entre 165y 170cm de ancho, y su precio oscila en $ 1800 y $2500 los 500 kg.

3. ¢Cuales son los tiempos de envio?
El tiempo de despecho es de 3 dias maximo, el envié depende de la compafiia de

flete, puede variar desde 28 dias, hasta 65 dias.
4. ;Cuales son los costos de envio?
Los costos de envio pueden variar en funcién de la companiia y del volumen; 800 kg

son un aproximado de 2 m? lo cual tienes costo entre $700 y $ 1200 délares puesto en

puerto de entrada.

5. ¢Cuanto es el volumen minimo por requerimiento de producto?
500Kg para el Bambu 0036

c. Entrevista a especialista en fabricacion de toallas higiénicas biodegradables.
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LU KA SILIN - LUCAS LIN
MACHINE ROOM SUPERVISOR OF ELIDA LEE
INTERNATIONAL CO.

https://www.youtube.com/watch?v=plOw5MYxqfU

Objetivo: Conocer si es posible la utilizacion de tela de

fibora de bambu y otros insumos sefalados, para la

fabricacién de toallas higiénicas, ademas identificar si se

reuniran las caracteristicas planteadas en el producto.

1. ¢En el Pera es posible la produccion de toallas higiénicas a base de bamba?
En América del sur como en el PerQ ya existe una industria textil basada en Tela de
Bambu, en paises como ecuador y Colombia presenta un mercado mas variados, como
pafales, todo pipo de toallas, ropa deportiva, entre otros. En Peru es posible la produccion
de toallas intimas ademas de los otros productos, aunque tendrian que adquirir maquinaria

industrializada para la produccion en volumen.

2. ¢Eluso de fibra de bambu( produce o previene alergias a las usuarias?

En julio del 2003 se realizaron una serie de Pruebas de bacterias, Estandar de la
Industria Textil de China: la prueba que se realiz6 fue FZ / T 01021-92: método de prueba de
capacidad antibacterias textiles, donde se obtuvo que la fibra de bambu a las cero 0 horas:
namero de bacterias inoculadas fue de 8,60 w 104, a las 24 horas después el numero de
bacterias: fue de 0.6 w 102 obteniendo un resultado de una tasa antibacteriana mayor de >
99.8%. La fibra de bambu tiene funciones particulares y naturales de antibacterias,
bacteriostasis y desodorizacion. La Asociacién de Inspeccién Textil de Japén valida que,
incluso después de cincuenta veces de lavado, la tela de fibra de bambu todavia posee una
excelente funcién de antibacterias y bacteriostasis. El resultado de su prueba muestra una
tasa de mortalidad superior al 70% después de la incubacion de bacterias en tela de fibra de
bambu. La funcién antibacteriana natural de la fibra de bambu difiere en gran medida de la
de los antimicrobianos quimicos. Estos ultimos a menudo tienden a causar alergia en la piel

cuando se agregan a la ropa.
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3. ¢El uso del extracto de jazmin como complemento en la produccién altera los
beneficios de la fibra de bambu?

La tela de bambu y el jazmin son productos naturales sin presencia de quimicos lo

gue hacen posible unirlos en el proceso productivo. Este insumo ya es usado en la industria

suele reemplazar el aloe vero y otros extractos de raices con las mismas cualidades, depende

de cual de ellos cuente en su punto productivo.

4. (El uso de estas toallas previene las infecciones vaginales?
Los antimicrobianos quimicos son uno de los causantes de las infecciones, irritaciones
e inflamaciones intimas en la mujer; la tela de bambu tasa antibacteriana mayor de > 99.8%

lo cual lo hace un antibacteriano natural.

5. ¢Bajo qué condiciones se puede conservar el producto?
Las condiciones Optimas son Temperatura: 20C° con un rango de +-6¢°; asi también

Humedad relativa: < 65%.

6. ¢Existe maquinaria especializada en la produccion de este tipo de toallas?
Existen una gran variedad de maquinas en esta Industria, la gran mayoria son
exportadas por China, el tamafio de maquina depende del volumen de produccién. Por
ejemplo, a Sudamérica una maquina Sanitary Napkin Machine Model: J-KBD380 es una
alternativa para esta industria; su rendimiento alcanza las 380und/min; ademas de cubrir

hasta 12 horas de produccion, en 2 secuencias de 6 horas con tiempo de pausa de 45min.

7. ¢Cudles son los proveedores de tela de fibra de bambl mas cercano a nuestro
punto de produccion en Piura Peru?

Esta Globalizacion tiene unido al mundo, china es lo cerca.

8. ¢Cudl es el proceso operativo de la produccidn de toallas biodegradables?

Los procesos dependen de tipo y tamafio de maquina, las mas usual es la requiere la
tela de bambd, y la otra, solo requiere la pulpa del bambu para producir propiamente la tela;
en términos generales el proceso se basa en, la tela pasa por un cortador de arco de nucleo
absorbente y Realce; aqui se adhiere ya 3 capas, luego la tela pasa por una escala redonda,
luego se presenta la capa de papel de absorcion, otra de sUper absorcién y otra que permita
el paso del aire, pasa por el cortador de papel de liberacion posterior, luego pasa por el
cortador de capilla, luego de una salida media sin envolver, luego pasa por el cortador de

fibra de papel de liberacion de ala, luego en la unidad de cambio de direccion 90.
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Luego en el cortador de fibra de cinta pequefia, para finalizar en la bolsa de embalaje
pegamento sealiag y el cortador final de bolsa de envoltura. Este proceso es 100%
automatizado solo requiere de personal técnico para control. Los procesos manuales se

basan en abastecer de los insumos y almacenar productos en las lineas de produccion.

9. ¢Qué consideraciones se tiene que tener para la adquisicién de insumos?

Asegurar proveedores que te aseguren calidad y experiencia.

10. ¢ Cual es costo unitario aproximado de un paguete de toallas biodegradables de
tela de fibra de bambu?
Depende con el niumero de Capas con el que se trabaje, del espesor y calidad del

insumo principal. Aproximadamente los precios estan $ 90.00 a $125.00 el millar de unidades.

11. ;Qué cantidad minima de insumos se requiere para la primera corrida en serie
del proceso productivo?
Considerando los tiempos de abastecimiento los requerimientos de insumos bordean

los $ 20 000.00 aproximadamente.

Mensaje original
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Da Lcas Lin
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o
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Talwun Ohcine
Tl & BBG 4 2302 3038
Fax + 0BG 4 2301 9640
Culular + BBG 9652 111426
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Colular + 06 100 2078 B2DB

Figura 60. Correo del Especialista. Enviado por correo electrénico.
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Figura 61. Archivos enviados por el Especialista. Enviado por correo electronico.
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MINISTRY OF ECONOMIC AFFAIRS
15,FU.CHOU STREET

TAIPELTAIWAN
REPUBLIC OF CHINA

To whom it may concern:

This is to certify that ELIDALEE INTERNATIONAL CO., LTD. is organized and
incorporated in accordance with the provisions of the Company Law of the
Republic of China, and has been duly régistered with this Miniétry as follows:

1. Name of Company:ELIDALEE INTERNATIONAL CO,, LTD.

2. Amount of Capital:NT$1,000000

3. Name of Representative:; Director, LIN SHAN LI

4. Location of Coempany:1F, NO.2, DASIN ST,, WEST DISTRICT,
TAICHUNG CITY 403, TAIWAN, R.O.C.

5. Date of Incorporation:Nov. 12, 2003

Unified Business No. : 80586341

Given under my hand and official seal on this 27" of October, 2009

5&4“ I rJ m

Shen, Jong-Chin
Director
Central Taiwan Division, MOEA
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Figura 62. Ministry of economic affairs. Elaboracion propia.
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4.1.4.Focus Group.

4.1.4.1. Guiade pautas para Focus Group

Segmento a Investigar:
Mujeres entre 22 a 45 afios de edad con periodo menstrual, pertenecientes a la
provincia de Piura, de un NSE B, que estan interesados en utilizar productos biodegradables,

entre ellos las toallas higiénicas.

Criterio de segmentacion

1. ¢, Me puede decir en qué distrito vive actualmente?

2. ¢Me puede decir cuantos afios tiene?

3. ¢Me puede comentar cudl es el importe mensual aproximado de su principal fuente
de ingreso?

Perfil del consumidor.

4. ¢Me puede comentar si tiene habito de cuidado del medio ambiente?
5. ¢Me puede si le interesa adquirir productos biodegradables?
6. ¢ Me puede comentar si estaria dispuesta a usar una toalla higiénica biodegradable a

base de fibra de bamb(?
¢, Me puede decir con qué frecuencia se presenta su periodo menstrual?
¢Me puede comentar cuantos dias aproximados dura tu periodo menstrual?

9. ¢, Me puede decir cuantas toallas higiénicas utilizas por dia?

10. ¢ Me puede comentar qué marca de tollas higiénicas prefiere comprar?

11. ¢, Me puede decir cual presentacion prefiere comprar?

12. ¢Me puede comentar cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de toallas
higiénicas?

13. ¢ Me puede decir donde suele comprar sus toallas higiénicas?

14. ¢ Me puede comentar como se enteré de la existencia de su marca favorita?

15. ¢Me puede decir cuales son las principales caracteristicas que se diferencia la marca
de tollas higiénicas de tu preferencia?

16. ¢Me puede comentar qué caracteristicas te gustaria agregarle a tu actual toalla
higiénica?

17. ¢Me puede decir qué atributo valora mas a la hora de elegir?

Validacion del producto.

18. ¢Me puede comentar si estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable

“Proteccion total’?
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19.
20.
21.

22.

23.

24.

25.

¢Me puede decir qué cubierta de toalla higiénica prefiere?

¢Me puede comentar en paquetes de cuantas unidades les gustaria contar?

¢Me puede decir cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas higiénicas
de 10 unidades?

¢, Me puede decir como prefiere conocer la Marca “Proteccion total”?

¢Me puede decir si le interesaria adquirir “Proteccién Total” a través del internet?
.Me puede comentar dénde prefiere comprar sus toallas higiénicas “Proteccion
Total’?

¢ Me puede decir qué atributo esperaria de esta nueva toalla higiénica?

97



4.1.4.2. Resultados de Focus Group

Tabla 28

Resultados de Focus Group.
Fecha 29/08/19
Datos Focus Group 1

Participantes

Mujeres de 22 a 45 afios

Numero de participantes

08

Distrito de procedencia

Piura, Castilla, Las Lomas, 26 de octubre y Catacaos

Nivel Socio econémico B
Duracion 48 minutos
Objetivo Conocer las preferencias en relacion a las toallas higiénicas que usan.

Conocer la opinién acerca de las Toallas Higiénicas Biodegradables

“PROTECCION TOTAL”

Conocer cual es su opinion en relacion a nuestro logotipo y empaque

Determinar las caracteristicas del producto

Determinar las mejoras al producto

Nota: Elaboracion propia.

Tabla 29

Participantes del Focus Group.

Focus Group Nombre Género Edad Distrito
1 Alexandra Carmen Femenino 24 afos Castilla
2 Mirley Lépez Femenino 23 afos Castilla
3 Alejandra Lamadrid Femenino 37 afios Castilla
4 Carolina Labéan Femenino 42 afios Castilla
5 Estrella Carmen Femenino 22 afios Piura
6 Lisbeth Sosa Femenino 25 afios Catacaos
7 Melisa Sosa Femenino 30 afios Piura
8 Teresita Borrero Femenino 22 aflos  Las Lomas

Nota: Elaboracién Propia
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Figura 63. Imagenes del Focus Group. Elaboracién propia.

Perfil del cliente

Todas las mujeres de 22 a 45 afios de edad de la provincia de Piura desde siempre
hasta en la actualidad usan las toallas higiénicas tradicionales, lo que significa mas
contaminacién ambiental.

Todas las participantes tienen su periodo menstrual 1 vez al mes y en promedio una
duracién de 4 dias, sin embargo, hubo participaron qué manifestaron que sus periodos
menstruales pueden durar algunos dias mas.

Las participantes manifiestan que las toallas higiénicas que estan en el mercado son
muy cortas en la parte posterior y en la mayoria de los casos manifestaron que se
presentan problema por la poca adhesion que tienen con la prenda intima.

Todas las participantes, manifestaron su interés por el uso y adquisicion de toallas
Higiénicas biodegradables.

Existe dentro de las participantes una marcada preocupacion por el excesivo uso de
guimicos en las toallas higiénicas las cuales les ocasionan comezon, infecciones, y
ardores.

Del focus group realizado, se desprende que la motivacion de compra difiere con la
edad del perfil del cliente. Es asi, como las personas de mayor edad se fijan mas en
las caracteristicas de los productos que compran mientras que las de menos edad se
fijan en colores y precios.

Los lugares de compra son variados, destacandose, la compra en centros comerciales

debido al auge y expansién de los mismos.
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Validacion del producto

1.

Todas las participantes tienen conciencia ambiental y el grave dafio que ocasionan en
el medio ambiente. En ese sentido, la decisibn de su interés en adquirir toallas
higiénicas biodegradables fue unanime.

El precio promedio que estaria dispuestas a pagar en paquetes de 10 unidades fue
entre 25 y 30 Nuevos soles.

Las caracteristicas de nuestro producto: Antialérgico, mejor absorcién, mejor
adhesion, antibacteriano, etc. fueron muy bien recibidas. Sin embargo, en relacién a
la adhesion se sugiere aumentar una linea de adherente.

En relacion al color del logo, hubo posiciones diferentes. Sin embargo, la mayoria
acepto los colores, aunque algunos manifestaron que preferiria los colores pasteles.
El tamafo, grosor y suavidad de nuestras toallas mostradas fueron de aceptacion
general.

En relacion al empaque la posicion fue diferente. Algunos indicaron que los colores

eran muy encendidos. A otros les parecieron adecuados.
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Propuestas aceptadas:
1.- Se bajaran dos tonos de los colores del empaque.

2.- Se adicionara una linea de adherente para mejorar la adhesién y seguridad al momento

de usar nuestra toalla Biodegradable.

Video del focus group
https://youtu.be/ImWx8Neg4kM

https://www.youtube.com/watch?v=1mWx8Neqg4kM&feature=youtu.be

Figura 64. Focus Group. Elaboracion propia.
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Figura 65. Debate en el Focus Group. Elaboracion propia.
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4.1.5.Encuestas.
Se realiza de acuerdo al cuestionario estructurado y contiene las 3 secciones que nos
permitiran, validar nuestros criterios de segmentacion, el perfil de nuestros clientes y de

nuestros posibles consumidores.

Preguntas
Seccion 01: Filtro
1. Género
a) Masculino (Fin de la encuesta)

b) Femenino

2. Actualmente tiene unavida con periodo menstrual activo.
a) Si

b) No (Fin de la encuesta)

3. ¢En qué distrito vive?
a) Castilla
b) Piura
c) Veintiséis de octubre
d) Catacaos
e) Cura Mori
fy ElTallan
g) LaArena
h) La Union
i) Tambo Grande
j) LasLomas

k) Otro (Fin de la encuesta)

4, ¢;Qué edad tiene?
a) De 22 a 27 afios
b) De 28 a 33 afios
c) De 34 a 39 afios
d) De 40 a 45 afios

e) Otro (Fin de la encuesta)
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5. ¢Cudl es el importe mensual aproximado de su principal fuente de ingresos?
a) Menos de S/ 2500 (Fin de la encuesta)
b) De S/. 2,500 a S/. 5,000
c) De S/.5,001 a S/. 8,000
d) De S/.8,001 a S/. 10,000
e) Mas S/. 10,000

6. Estado Civil (Dato)
a) Soltero
b) Casado
¢) Viudo

d) Divorciado

Seccién 02: Perfil del consumidor

Las preguntas que vienen a continuacion en Toallas higiénicas biodegradables

7. ¢Leinteresa adquirir productos biodegradables? (MD)
a) Si
b) No (Fin de la encuesta)

8. ¢Estaria dispuesta a usar unatoalla higiénica biodegradable?

a) Si (MD)

b) No (Fin de la encuesta)

9. ¢Con que frecuencia se presenta su periodo menstrual?

a) Unavez al mes

b) Dos veces al mes

c) Tres veces al mes

d) Unavez cada 2 meses

e) Unavez cada 3 meses

10. ¢, Cuantos dias aproximados dura tu periodo menstrual? (Frecuencia)
a) ldia
b) 2 dias
c) 3dias
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d) 4-6dias

e) 7 amas dias

11. ¢ Cuantas toallas higiénicas utilizas por dia?
a) De 2 a 3 unidades
b) De 4 a 5 unidades
c) De 6 a7 unidades
d) De 8 a 9 unidades

e) De 10 amas

12. ;Qué marca de tollas higiénicas prefiere comprar?
a) Kotex
b) Always
c) Nosotras
d) Ladysoft
e) Saba
f) Otras

13. (,Qué presentacion prefiere comprar?
a) Paquete de 8 unidades
b) Paquete de 10 unidades
¢) Paquete de 24 unidades

d) Paquete de 40 unidades

(Producto)

(Frecuencia)

(Producto)

14. ¢ Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 8 toallas higiénicas?

(Precio)
a) Entre S/3 y menos de S/6
b) Entre S/6 y menos de S/9
c) Entre S/9 y menos de S/12
d) masde S/ 12

15. ¢ Cuanto suele pagar aproximadamente, por paguete de 10 toallas higiénicas?

(Precio)
a) Entre S/4y menos de S/8
b) Entre S/8 y menos de S/12
c) Entre S/12 y menos de S/16
d) méasde S/ 16
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16. ¢, Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 24 toallas higiénicas?
(Precio)
a) Entre S/20 y menos de S/28
b) Entre S/28 y menos de S/36
c) Entre S/36 y menos de S/44
d) masde S/ 44

17. ¢Cuanto suele pagar aproximadamente, por paguete de 40 toallas higiénicas?
(Precio)
a) Entre S/28 y menos de S/38
b) Entre S/38 y menos de S/48
c) Entre S/48 y menos de S/58
d) masde S/ 58

18. ¢ Dbénde suele comprar sus toallas higiénicas? (Plaza)
a) Supermercados
b) Tiendas por departamento (Saga Falabella, Ripley, Oechsle)
c) Cadena de Farmacias (Mifarma, Inkafarma, Felicidad)
d) Boticas
e) Mercados
f) Bodega

19. (,Como se entero de la existencia de su marca favorita? (Promocion)
a) Modulos
b) Redes sociales
c) Volantes
d) Paneles publicitarios
e) Correo electronico
f) Paginas web

g) Revistas
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20. ¢ Qué atributo valora mas ala hora de comprar? (Prod)

Ordena del 1 al 7; donde 1 es lo mas importante y 7 menos importantes.

Caracteristica Valor
Comodidad

Absorcién

Tipo de cubierta

Precio

Tamafo

Marca

Disefno

21. ¢En qué estacion del afio considera que utiliza un mayor namero de toallas
higiénicas?
a) Verano
b) Invierno
c) Otofio

d) Primavera

Seccién 03: Validacion del Producto

“Proteccion Total”, son toallas higiénicas Biodegradables, elaboradas con fibra de bamba,
esencias de jazmin, aloe vero, sin olor, de color blanco, con alas aditivas, ofreciendo

beneficios dermatolégicos, ademas de tonificar y restaurar inflamaciones.

22. ;Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable “Proteccion
Total”?

a) Si

b) No (Fin de la encuesta)

23. ¢ Qué version de toallas “Proteccion total” compraria? (Producto)
a) Dia
b) Noche

24. ¢ En paquetes de cuantas unidades les gustaria la version DIA? (Producto)
a) Paquete de 8 unidades (Pase a la pregunta 26)

b) Paquete de 10 unidades (Pase a la pregunta 28)
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25. ¢ En paquetes de cuantas unidades les gustaria la version NOCHE? (Producto)

a) Paquete de 8 unidades (Pase a la pregunta 27)

b) Paquete de 10 unidades (Pase a la pregunta 29)

26. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas higiénicas de 8

unidades version DIA? (Precio)

a)
b)
c)
d)

e)

Entre S/ 12.00 y menos de S/ 16.00
Entre S/ 16.00 y menos de S/ 20.00
Entre S/ 20.00 y menos de S/ 24.00
Entre S/ 24.00 y menos de S/ 28.00
Entre S/ 28.00 y menos de S/ 32.00

27. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paguete de toallas higiénicas de 8

unidades versién NOCHE? (Precio)

a)
b)
c)
d)

e)

Entre S/ 20.00 y menos de S/ 24.00
Entre S/ 24.00 y menos de S/ 28.00
Entre S/ 28.00 y menos de S/ 32.00
Entre S/ 32.00 y menos de S/ 36.00
Entre S/ 36.00 y menos de S/ 40.00

28. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas higiénicas de 10

unidades version DIA? (Precio)

a)
b)
c)
d)

e)

Entre S/ 16.00 y menos de S/ 20.00
Entre S/ 20.00 y menos de S/ 24.00
Entre S/ 24.00 y menos de S/ 28.00
Entre S/ 28.00 y menos de S/ 32.00
Entre S/ 32.00 y menos de S/ 36.00

29. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas higiénicas de 10

unidades versién NOCHE? (Precio)

a)
b)
c)
d)

e)

Entre S/ 24.00 y menos de S/ 28.00
Entre S/ 28.00 y menos de S/ 32.00
Entre S/ 32.00 y menos de S/ 36.00
Entre S/ 36.00 y menos de S/ 40.00
Entre S/ 40.00 y menos de S/ 44.00
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30. ¢ Coémo prefiere conocer la Marca “Proteccion total”? (Promocion)
a) Redes sociales
b) Volantes
c) Correo electronico

d) Paginas web

31. ¢Le interesaria adquirir “Proteccion Total” a través del internet? (Plaza)
a) Si
b) No

32. ;Dénde prefiere comprar sus toallas higiénicas “Proteccion Total”? (Plaza)
a) Cadena de Farmacias (Mifarma, Inkafarma, Felicidad)
b) Boticas
c) Bodegas

d) Mercados
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4.1.5.1. Resultados de la encuesta.
Respecto al género se aplicé una encuesta al publico a través del siguiente link

https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=C7UJMpu33EOfxI1CxAbdYd5nRXP
wWVILANNrBYrAsWIXUMDVONO1FTOVPWTNOVVNOWIpMV1M4SU9HVi4u

1. Género
De las 186 encuestas respondidas por el publico, el 96.8% fueron mujeres las que

contestaron, mientras que el 3.2% de las encuestas fueron respondidas por varones.

Tabla 30
Género.
1. Género Respuesta %
a) Femenino 180 96.8%
b)  Masculino 6 3.2%
TOTAL 186 100%

Nota: Elaboracion Propia.

Género

ma) Femenino

mb) Masculino

Figura 66. Género. Elaboracién propia.

2. Actualmente tiene una vida con periodo menstrual activo.
De las 180 encuestas en las que respondieron sélo mujeres, se tiene que 170 mujeres
aun tienen vida menstrual activa, que representan el 94.4%, mientras que 10 ya no tienen

vida menstrual (5.6%).

Tabla 31
Actualmente tiene una vida con periodo menstrual activo.
Alternativas Respuesta %
A) s 170 94,4%
B) no 10 5,6%
Total 180 100%

Nota: Elaboracion Propia.
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Actualmente tiene una vida con periodo menstrual
activo.

ma) Si
mb) No

Figura 67. Actualmente tiene una vida con periodo menstrual activo. Elaboracién propia.

3 ¢En qué distrito vive?

De las 170 mujeres que contestaron que se encuentran en edad menstrual activa, 76
viven en Piura, que representa el 45% total de la muestra, 17 respondieron que viven en
Castilla, que representan el 10% del total de encuestadas en edad menstrual. Catacaos
tiene una participacién del 8.0% en las encuestas con 14 mujeres y el Distrito de Veintiséis
de Octubre alcanz6 una participacién del 5.0%. El Tallan, Cura Mori, La Aren, La Unién,

Tambo Grande y Las Lomas tienen una participacion menor al 5.0%

Tabla 32

¢En qué distrito vive?
Alternativas Respuesta %
A) castilla 17 10%
B) piura 76 45%
C) veintiséis de octubre 9 5%
D) catacaos 14 8%
E) cura mori 4 2%
F) el tallan 4 2%
G) laarena 3 2%
H)  launion 5 3%
1) tambo grande 5 3%
J) las lomas 6 4%
K) otro (fin de la encuesta) 27 16%
Total 170 100%
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¢En qué distrito vive?

=a) Castilla
10,00%

18,75% ~ =b) Piura

c) Veintiséis de octubre

277551//0 N d) Catacaos
, 0
3’5053’ ! =e) Cura Mori
"3,75% ‘ﬂ )
2,50% * 41,25%" f) El Tallan
8,75% =g) LaArena
6,25%

Figura 68. ¢ En qué distrito vive? Elaboracion propia.

4. ;Qué edad tiene?

De las 143 mujeres encuestadas con edad menstrual activa, 46 se encuentran en el
rango de edad de 28 a 33 afios, que representan el 32.2%, las mujeres que se encuentran
entre los 22 a 27 afios de edad representan el 28.7%, con 41 encuestadas. Las mujeres de
34 a 39 afios de edad representan el 25.9% vy finalmente el 11.2% es representado por las

mujeres cuyas edades oscilan entre los 40 y 45 afios.

Tabla 33
Edad.
Alternativas Respuesta %

A) de 22 a 27 afios 41 28,7%
B) de 28 a 33 afios 46 32,2%
C) de 34 a39 afios 37 25,9%
D) de 40 a 45 afios 16 11,2%
Otro (fin de la encuesta) 3 2,1%
Total 143 100%

Nota: Elaboracion Propia.

¢, Qué edad tiene? B
2.1% =a) De22a?27afios

T2 gy 28,7%
’ =b) De 28 a 33 afios

25,9% c) De 34 a39 afios

! / d) De 40 a 45 afios
32,

Figura 69. Edad. Elaboracién propia.
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5. ¢Cuédl es el importe mensual aproximado de su principal fuente de ingresos?

De las mujeres que respondieron la encuesta y que se encuentran en edad menstrual
activa, el 57.9% gana un importe mensual aproximado entre los S/.2, 500 y S/.5, 000. El
21.40% de las encuestadas perciben un ingreso menor a los S/.2, 500. Las que perciben un
ingreso que se encuentra entre los S/.5, 001 Y s/.8, 000 alcanzan el 17.1%. Dos personas
perciben ingresos entre S/.8, 001 y S/.10, 000 que representan el 1.4%, mientras que 3
mujeres ganan mas de S/.10, 000 soles que representan el 2.1%. El ingreso promedio

ponderado mensual del total de 140 encuestados es de S/ 3.894,6 soles.

Tabla 34
Ingreso mensual aproximado.
Alternativas Respuesta % Frecuencia Fc
mensual
A) menos de s/ 2500 (fin de 30 21,4% 1.250,00 267,9
la encuesta)
B) des/. 2,500 a s/. 5,000 81 57,9% 3.750,00 2.169,6
C) des/.5 001as/. 8,000 24 17,1% 6.500,00 1.114.3
D) de s/.8, 001 a s/. 10,000 2 1,4% 9.000,00 128,6
E) més s/. 10,000 3 2,1% 10.000,00 2143
Total 140 100% 3.894,6

Nota: Elaboracion Propia

¢, Cual es el importe mensual aproximado de su principal fuente
de ingresos?

ma) Menos de S/ 2500 (Fin de
la encuesta)

mb) De S/. 2,500 a S/. 5,000
C) De S/.5, 001 a S/. 8,000

d) De S/.8,001 aS/. 10,000

me) Mas S/. 10,000

Figura 70. Ingreso Promedio Mensual. Elaboracion propia.
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6. Estado Civil

En cuanto a la pregunta sobre el estado civil de los encuestados, 51 mujeres
contestaron que son casadas, representando el 46.4%. Dato similar se obtuvo para las
mujeres gque son solteras, que alcanzaron el 44.5% del total. Dentro de la muestra existen

dos personas viudas (1.8%) y 8 divorciadas que tienen una participacion del 7.3%.

Tabla 35

Estado Civil.
Alternativas Respuesta %
A) soltero 49 44,5%
B) casado 51 46,4%
C) viudo 2 1,8%
D) divorciado 8 7,3%
Total 110 100%

Nota: Elaboracion Propia.

Estado Civil

= 3

ma) Soltero
mb) Casado
¢) Viudo
4 d) Divorsiado

Figura 71. Estado Civil. Elaboracion propia.

7. ¢Le interesa adquirir productos biodegradables?

Sobre la pregunta a las encuestadas si les interesaria adquirir productos
biodegradables, el 97.3% respondidé que si, mientras que sélo el 2.7% respondié que no le
interesaria adquirir este tipo de productos.

Tabla 36
Le interesa adquirir productos biodegradables.

Alternativas Respuesta %

A)  si 107 97,3%
B) no 3 2, 7%
Total 110 100%

Nota: Elaboracién Propia.
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7. ¢Le interesa adquirir productos
biodegradables?

a Si;
)107; Ha) Si

97,27%
b)  No; mb) No
3, 2,73%

Figura 72. Le interesa adquirir productos biodegradables. Elaboracién propia.

8. ¢Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable?
De las 107 mujeres encuestas 103 respondieron que estarian interesadas en adquirir

toallas higiénicas biodegradables, y 4 no estan dispuestas a comprar.

Tabla 37
Estaria dispuesta a comprar Toallas Higiénica Biodegradable.
Alternativas Respuesta %
A) s 103 96.3%
B) no 4 3.7%
Total 107 100%

Nota: Elaboracién Propia.

8. ¢ Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica

biodegradable?
b) No; 4;
3,74%

ma) Si
mb) No

Figura 73. Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable. Elaboracion propia.

9- ¢ Con que frecuencia se presenta su periodo menstrual?

Del total de encuestados podemos afirmar que tienen un periodo menstrual cada 1.17
veces al mes. En su detalle del total de mujeres encuestadas el 86% presenta su periodo
menstrual una vez al mes. El 6,5% dos veces al mes, mientras que al 5,6% se le presenta 3

veces al mes su periodo menstrual.
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Tabla 38

Frecuencia de su periodo menstrual.

Alternativas Respuesta %  Frecuencia Fc Nota:
mensual

A) unavez al mes 92 86.0% 1.00 0.8598
B) dos veces al mes 7 6.5% 2.00 0.1308
C) tresveces al mes 6 5.6% 3.00 0.1682
D) unavez cada 2 meses 2 1.9% 0.50 0.0093
E) unavez cada 3 meses 0 0.0% 0.33 -

Total 107 100% 1.1682

Elaboracion Propia.

6%

9- ¢ Con que frecuencia se presenta su periodo menstrual?

6% 2% 0% =a) Unavezal mes

\ﬁ *b)  Dos veces al mes
]

c) Tresveces al mes

d) Unavezcada?2

meses

Figura 74. Frecuencia de su Periodo Menstrual. Elaboracion propia.

10- ¢ Cuantos dias aproximados dura tu periodo menstrual?

Del total de encuestados concluimos que el periodo menstrual de una mujer en

promedio dura 4.5 dias. En su detalle afirmamos que dias aproximados en que dura el periodo

menstrual de las encuestadas, al 64,5% el periodo presenta una duracién de 4 a 6 dias,

mientras que al 19,6% su periodo menstrual es de 3 dias. Las mujeres que presentan

duraciones en su periodo de 1, 2 o de 7 dias a més alcanzan porcentajes menores al 7,5%.
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Tabla 39
Cuantos dias aproximados te dura el periodo menstrual.

Alternativas Respuesta % Frecuencia

Dias / Mes
a) 1ldia 1 0.9% 1.00 0.01
b) 2dias 8 7.5% 2.00 0.15
C) 3 dias 21 19.6% 3.00 0.59
d) 4-6dias 69 64.5% 5.00 3.22
e) 7amasdias 8 7.5% 7.00 0.52
Total 107 100% 4.50

El periodo menstrual de una mujer en promedio dura 4.5 dias.

Nota: Elaboracion Propia.

10- ¢ Cuantos dias aproximados dura tu periodo

menstrual?
H3) 1dia
65% 7% mb) 2dias
A.,. G— X
1% c) 3dias
9 %
d) 4-6dias

20%

Figura 75. Cuantos dias aproximados dura tu periodo menstrual. Elaboracién propia.

11- ¢ Cuantas toallas higiénicas utilizas por dia?

Del total de encuestados podemos afirmar que utilizan 5.16 toallas Higiénicas por dia.
En detalle ante la pregunta de cuantas toallas higiénicas utiliza por dia, el 49.5% respondio
gue, de 4 a 5 unidades, representadas por 53 mujeres. El 29.0% respondié que utiliza de dos
a tres unidades, mientras que el 14.0% de las encuestadas utiliza de 6 a 7 toallas por dia.
Las mujeres que utilizan de 8 a 9 unidades presentan un porcentaje menor de participacion,
5.6%, mientras que las que utilizan mas de 10 toallas presentan un porcentaje minimo del
1.9%.
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Tabla 40
Cuantas toallas higiénicas utilizas por dia.

Alternativas Respuesta % Frecuencia und / dia Fc
A) de 2 a3 unidades 21 19.6% 2.50 0.49
B) de 4 a5 unidades 43 40.2% 4.50 1.81
C) de6 a7 unidades 31 29.0% 6.50 1.88
D) de 8 a9 unidades 10 9.3% 8.50 0.79
E) del0amas 2 1.9% 10.00 0.19
Total 107 100% 5.16

Nota: Elaboracion Propia.

11- ¢ Cuantas toallas higiénicas utilizas por dia?

9%

2% Ha)
mb)
c)
d)

De 2 a 3 unidades
De 4 a 5 unidades
De 6 a 7 unidades
De 8 a 9 unidades

Figura 76. Cuantas toallas higiénicas utilizas por dia. Elaboracion propia.

12. ;,Qué marca de tollas higiénicas prefiere comprar?

Sobre la preferencia de las marcas de toallas higiénicas que las mujeres encuestadas

prefieren la Marca “Nosotras” alcanza el mayor porcentaje de preferencia, 38.3%, seguido de

la marca “Kotex” que registra una preferencia del 29.0%. La marca “Always” ocupa el tercer

lugar con un porcentaje de preferencia del 19.6%. Las toallas Ladysoft ocupan el cuarto lugar

de preferencia en toallas higiénicas con un porcentaje del 12.1%.

Tabla 41

Qué marca de toallas higiénicas prefiere comprar.
Alternativas Respuesta %
A) kotex 31 29,0%
B) always 21 19,6%
C) nosotras 41 38,3%
D) ladysoft 13 12,1%
E) saba 0 0,0%
F) otras 1 0,9%
Total 107 100%

Nota: Elaboracién Propia.
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¢, Qué marca de tollas higiénicas prefiere comprar?

ma) Kotex

mph) Always
c) Nosotras
d) Ladysoft

38,3% ‘ | | e) Saba
19,6% u f) Otras

Figura 77. Qué marca de tollas higiénicas prefiere comprar. Elaboracién propia.

13 ¢ Qué presentacion prefiere comprar?

Ante esta pregunta de qué presentacion prefiere comprar, el 55.1% de las
encuestadas respondieron que prefieren los empaques que contienen 10 unidades. El 20.6%
prefieren paquetes de 24 unidades. 19 personas prefieren paquetes de 40 unidades, que

representan el 17.80%, y finalmente el 6.5% respondieron que prefieren paquetes de 8

unidades.

Tabla 42

Qué presentacion prefiere comprar.

Alternativas Respuesta %

A)  paquete de 8 unidades 7 6,5%
B) paquete de 10 unidades 59 55,1%
C) paquete de 24 unidades 22 20,6%
D) paquete de 40 unidades 19 17,8%
Total 107 100%

Nota: Elaboracién Propia.

13 ¢Qué presentacion prefiere comprar?

17,8% m ma) Paquete de 8
unidades

mb) Paquete de 10
unidades

0,
20,6% c) Paquete de 24

unidades

Figura 78. Qué prefiere comprar. Elaboracion propia.
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14. ¢;Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 8 toallas higiénicas?
(Precio)

Cincuenta y Cuatro mujeres contestaron que por un empaque de 8 toallas higiénicas
pagan entre S/.3 a S/.6, el 35.5% suelen pagar entre S/.6 y menos de S/.9 por esos
empaques. Solo el 12.1% paga entre S/.9 a S/.12 y finalmente solo el 1.9% paga mas de
S/.12 por dichos empaques. De la poblacion encuestada se encontré que pagan un precio

promedio ponderado de S/ 6.43 soles por un paguete de 8 unidades de toallas higiénicas.

Tabla 43
Cuanto suele pagar aproximadamente, por paguete de 8 toallas higiénicas.
Alternativas Respuesta % Frecuencia Fc
precio

A) entre s/3 y menos de s/6 54 50,5% 4,50 2,27
B) entre s/6 y menos de s/9 38 35,5% 7,50 2,66
C) entre s/9 y menos de s/12 13 12,1% 10,50 1,28
D) mas de s/ 12 2 1,9% 12,00 0,22
Total 107 100% 6,43

Nota: Elaboracion Propia.

¢Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 8
toallas higiénicas?

m H 3) Entre S/3 'y menos de S/6
12,1%

b) Entre S/6 y menos de S/9

c) Entre S/9 y menos de
S/12
d) mas de S/ 12

Figura 79. Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 8 toallas higiénicas. Elaboracion
propia.

15. (Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 10 toallas higiénicas?

(Precio)

Ante la pregunta de cuanto suele pagar por un paguete de toallas higiénicas de 10
unidades, el 48.6% de las mujeres encuestadas respondié que entre S/.4 y menos de S/.8.00.
El 42.1% suele pagar por ese paquete entre S/.8 y S/.12.00 y sélo el 9.3% suele pagar entre
S/.12 y menos de S/.16. Ninguna de las encuestadas pagas un precio mayor de S/.16.00 por
esos productos. De la poblacion encuestada se encontré que pagan un precio promedio

ponderado de S/ 8.43 soles por un paquete de 10 unidades de toallas Higiénicas.
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Tabla 44
Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 10 toallas higiénicas.

Alternativas Respuesta % Frecuencia Fc
und / dia

A) entre s/4 y menos de s/8 52 48,6% 6,00 2,92

B) entre s/8 y menos de s/12 45 42,1% 10,00 4,21

C) entre s/12 y menos de s/16 10 9,3% 14,00 1,31

D) méas de s/ 16 0 0,0% 16,00 -

Total 107 100% 8,43

Nota: Elaboracion Propia.

¢ Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 10
toallas higiénicas?

0,0%
® a) Entre S/4 y menos de S/8

mb) Entre S/8 y menos de S/12
¢) Entre S/12 y menos de
48,6% ESTAT
d) mas de S/ 16

Figura 80. Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 10 toallas higiénicas.
Elaboracién propia.

16. ¢ Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 24 toallas higiénicas?

Ante esta pregunta, el 56.10% de las encuestadas pagas entre S/.20.00 y menos de
S/.28.00 por un paquete de 24 toallas higiénicas, mientras que un 40.20% de las mujeres que
contestaron la encuesta suelen pagar entre S/.28.00 y menos de S/.36.00 y sélo el 3.7% paga
entre S/.36 y menos de S/.44. De la poblacion encuestada se encontré que pagan un precio

promedio ponderado de S/ 27.81 soles por un paguete de 24 unidades de toallas higiénicas.

Tabla 45
Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 24 toallas higiénicas.
Alternativas Respuesta % Frecuencia Fc
precio

A) entre s/20 y menos de s/28 60 56,1% 24,00 13,46
B) entre s/28 y menos de s/36 43 40,2% 32,00 12,86
C) entre s/36 y menos de s/44 4 3, 7% 40,00 1,50
D) mas de s/ 44 0 0,0% 44,00 -
Total 107 100% 27,81

Nota: Elaboracién Propia.
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¢ Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 24
toallas higiénicas?

4% —i
m a) Entre S/20 y menos de S/28

m b) Entre S/28 y menos de S/36
c) Entre S/36 y menos de S/44

d) mas de S/ 44

Figura 81. Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 24 toallas. Elaboracién propia.

17. ¢ Cuéanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 40 toallas higiénicas?
(Precio)

Respecto a esta pregunta, el 47.7% de las encuestadas respondié que por un paquete
de 40 toallas higiénicas suele pagar entre S/.38 y S/.48 soles. El 40.20% paga entre S/.28 a
S/.38 soles y el 10.3% paga por ese paguete entre S/.48 y S/.58 Soles. Sdlo existen dos de
las encuestadas que pagan mas de S/.58 soles por ese tipo de empaque. De la poblacion
encuestada se encontré que pagan un precio promedio ponderado de S/ 40.29 soles por un

paquete de 40 unidades de toallas Higiénicas.

Tabla 46

Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 40 toallas higiénicas.
Alternativas Respuesta % Frecuencia precio Fc
A) entre s/28 y menos de s/38 43 40,2% 33,00 13,26
B) entre s/38 y menos de s/48 51 47,7% 43,00 20,50
C) entre s/48 y menos de s/58 11 10,3% 53,00 5,45
D) mas de s/ 58 2 1,9% 58,00 1,08
Total 107 100% 40,29

Nota: Elaboracion Propia.
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¢ Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete
de 40 toallas higiénicas?
0,
10,3%1'9 %
= a) Entre S/28 'y

40,2% menos de S/38
= b) Entre S/38y

menos de S/48
c) Entre S/48'y

menos de S/58
47,79

Figura 82. Cuanto suele pagar aproximadamente, por paquete de 40 toallas higiénicas.
Elaboracidn propia.

18. ¢ Donde suele comprar sus toallas higiénicas? (Plaza)

Del total de encuestadas el 47.7% compra sus toallas higiénicas en Supermercados
(Plaza Vea, Tottus), mientras que el 16.8% compra sus toallas en la cadena de farmacias
MiFarma, Inkafarma y Boticas Felicidad.

Las que contestaron que adquieren sus toallas higiénicas en boticas alcanzan el
12.1%. Los mercados y las bodegas ocupan el cuarto lugar en donde se comprar las toallas
con un 8.4% para cada caso y finalmente las tiendas por departamento como Saga, Ripley y
Oeschsle son el Ultimo lugar en donde se adquieren las toallas, con un 6.5%.

Tabla 47
Donde suele comprar sus toallas higiénicas.
Alternativas Respuesta %

A)  supermercados (plaza vea, tottus) 51 47,7%
B) tiendas por departamento (saga falabella, ripley, oechsle) 7 6,5%
C) cadena de farmacias (mifarma, inkafarma, felicidad) 18 16,8%
D) boticas 13 12,1%
E) mercados 9 8,4%
F) bodega 9 8,4%
Total 107 100%

Nota: Elaboracién Propia.
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18. ;Doénde suele comprar sus toallas higiénicas? (Plaza)

=a) Supermercados ( Plaza Vea,

8,4% 8,4% Tottus)
o =b) Tiendas por departamento
' (Saga Falabella, Ripley, Oechsle)

12,1% 47,7% c) Cadena de Farmacias
(Mifarma, Inkafarma, Felicidad)
d) Boticas

16,8%

e =me) Mercados
|
6,5% = f) Bodega

Figura 83. Dénde suele comprar sus toallas higiénicas. Elaboracion propia.

19. ,Como se enterd de la existencia de su marca favorita? (Promocién)

De las 107 mujeres encuestadas, el 33.6% contesto que se entero de la existencia de
sus toallas favoritas a través de redes sociales, otro grupo de mujeres acotan que fue a través
de paneles publicitarios que se enteraron de la marca de toallas que usan, el 31.8%, mientras
gue las que se enteraron de la existencia de toallas que utilizan en la actualidad a través de
modulos representan el 23.4%. Los volantes, correos electronicos, revistas y paginas web

poseen una minima participacion menor al 3.7% en esta pregunta.

Tabla 48

Cbomo se entero de la existencia de su marca favorita.
Alternativas Respuesta %
A)  mddulos 25 23,4%
B) redes sociales 36 33,6%
C) volantes 7 6,5%
D) paneles publicitarios 34 31,8%
E) correo electronico 1 0,9%
F) paginas web 0 0,0%
G) revistas 4 3,7%
Total 107 100%
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¢Cémo se enterd de la existencia de su marca
favorita?

ma) Modulos

mb) Redes sociales

¢c) Volantes

31,8%

Figura 84. Como se enter6 de la existencia de su marca favorita. Elaboracion propia.

d) Paneles
publicitarios N
me) Correo electronico

uf) Péaginas web

mg) Revistas

20. ¢Qué atributo valora mas a la hora de comprar?

Sobre esta pregunta de valoracion de las caracteristicas que deberia tener la toalla
higiénica biodegrable “Proteccion Total”, teniendo una valoracion del 1 al 7 siendo del 1 al 3
las méas valoradas, y del 5 a la 7 las menos valoradas, las encuestadas respondieron que
para ellas es muy importante el tipo de cubierta, tamafio, precio y absorcion, mientras que la

marca, comodidad y el disefio son caracteristicas valoradas a nivel medio.

Tabla 49
Qué atributo valora mas a la hora de comprar.
Caracteristica Orden

Tipo de cubierta 1
Tamafio 2
Precio 3
Absorcion 4
Marca 5
Comodidad 6
Disefio 7

Nota: Elaboracién Propia.
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¢ Qué atributo valora mas a la hora de

comprar?
l

Tipo de cubiert\éALOR Tamafio
Figura 85. Qué atributo valora mas a la hora de comprar. Elaboracién propia.

21. ¢En qué estacion del afio considera que utiliza un mayor namero de Toallas
higiénicas?

El 63.6% respondié que es en verano donde utilizan un mayor nimero de toallas
higiénicas, mientras que el 17.8% opin6 que es en primavera donde utilizan mas cantidad de
toallas. Las mujeres que contestaron que es durante el otofio donde utilizan mas toallas
higiénicas alcanzan el 12.1% del total de encuestadas. Durante el invierno el 6.5% de mujeres

encuestadas afirmé que utilizaba mas cantidad de toallas.

Tabla 50
En que estacion del afio considera que utiliza un mayor nimero de toallas higiénicas.
Alternativas Respuesta %
A)  verano 45 42.1%
B) invierno 13 12.1%
C) otofio 17 15.9%
D) primavera 32 29.9%
Total 107 100%

Nota: Elaboracién Propia.

¢En qué estacion del afio considera que utiliza un mayor
ndmero de Toallas higiénicas?

32; 29,91%
=a) Verano
=b) Invierno
45;...
c) Otofio
17; 15,89% d) Primavera
13;...

Figura 86. En qué estacidn del afio utiliza un mayor niimero de Toallas higiénicas. Elaboracion
propia.
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22. ;Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable “Proteccion Total”?
(ME)

De un total de 107 mujeres encuestadas el 97.2% estan dispuestas a comprar
nuestras toallas higiénicas biodegradables "Proteccién Total", mientras que el 2.8% contesto

gue no le interesaria adquirir nuestra marca.

Tabla 51
Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable. "Proteccion Total".
Alternativas Respuesta %
A) si 104 97,2%
B) no 3 2,8%
Total 107 100%

Nota: Elaboracion Propia.

22. ¢ Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica
biodegradable “Proteccién Total”?

Figura 87. Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable “Proteccion Total”. Elaboracion
propia.

23. ¢ Qué version de toallas “Proteccion total” compraria?
De un total de 104 mujeres encuestadas, el 52.9% comprarian las toallas higiénicas
“Proteccion Total” version de dia, mientras que un 19.2% estaria dispuesto a comprar nuestra

version noche; un 27.9% utiliza las ambas versiones de Dia y Noche.

Tabla 52
Qué version de toallas "Proteccion Total" compraria.
Alternativas Respuesta %
A) dia 55 52.9%
B) noche 20 19.2%
C) diaynoche 29 27.9%
Total 104 100.0%

Nota: Elaboracion Propia.
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¢ Qué version de toallas “Proteccion total” compraria?

®mpb) Noche
SZRLM =c) Diay Noche

Figura 88. Qué version de toallas “Proteccion total” compraria. Elaboracion propia.

24. ¢ En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la version DIA?

El cuadro anterior nos muestra que el 69.7% de mujeres que prefieren la version de
dia optan por usar la presentacion de paquete que contiene 10 unidades, mientras que el

30.3% prefieren los paquetes que contienen 8 unidades.

Tabla 53 )
En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la version DIA.

Alternativas Respuesta %

A) paquete de 8 unidades 23 30,3%
B) paquete de 10 unidades 53 69,7%
Total 76 100%

Nota: Elaboracion Propia

24.  ¢En paquetes de cuantas unidades les
gustaria contar en la versién DIA?

RO ®a) Paquete de 8
unidades

mb) Paquete de 10
unidades

69,74%

Figura 89. En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la versién dia. Elaboracién
propia.

128



25. ¢ En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la versién noche?

Para la version de noche las preferencias ya no son tan marcadas, el 57.1% prefiere
el empaque de noche con 10 unidades, mientras que el 42.9% prefiere el empaque de noche

gue contiene 8 unidades.

Tabla 54
En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la versién NOCHE.
Alternativas Respuesta %
A) paquete de 8 unidades 12 42.9%
B) paquete de 10 unidades 16 57.1%
Total 28 100%

Nota: Elaboracién Propia.

25. ¢En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la
versiéon NOCHE?

0,
42,867 ma) Paquete de 8

unidades

mb) Paquete de 10
unidades

Figura 90. En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la version noche.
Elaboracion propia.

26. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas higiénicas de 8

unidades version dia?

Sobre el precio que las mujeres encuestadas estarian dispuestas a pagar por un
paquete de 8 unidades version dia, el 47,8% respondié que pagarian entre S/.12 y menos de
S/.16. El 26,1% pagarian entre S/.20 y menos de S/.24 y el 21,7% pagaria entre S/.16 y

menos de S/.20.
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Tabla 55
Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas higiénicas de 8 unidades
version dia.

Alternativas Respuesta % Frecuencia und /

dia
A) entre s/ 12.00 y menos de s/ 16.00 11 47.8% 14.00
B) entre s/ 16.00 y menos de s/ 20.00 5 21.7% 18.00
C) entre s/ 20.00 y menos de s/ 24.00 6 26.1% 22.00
D) entre s/ 24.00 y menos de s/ 28.00 1 4.3% 26.00
E) entre s/ 28.00 y menos de s/ 32.00 0 0.0% 30.00
Total 23 100%

Nota: Elaboracién Propia.

26.  ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas
higiénicas de 8 unidades version DIA?

ma) Entre S/ 12.00 y menos de
S/16.00

mb) Entre S/ 16.00 y menos de
S/ 20.00

Figura 91. Cuanto estaria dispuesto a pagar por paquete de 8 unidades version DIA.
Elaboracion propia.

El 52.17% de la muestra encuesta estaria dispuesta a pagar S/ 18.0 soles por dia 8.

27. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de 8 unidades version noche?

Sobre el precio que las mujeres encuestadas estarian dispuestas a pagar por un
paquete de 8 unidades version NOCHE, el 41,7% respondié que pagarian entre S/.20 y
menos de S/.24. El 33,3% pagarian entre S/.24 y menos de S/.28 y el 25% pagaria entre
S/.28 y menos de S/.32.

Tabla 56
Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de 8 unidades version noche.
Alternativas Respuesta % Frecuencia und / dia
A)  entre s/ 20.00 y menos de s/ 24.00 5 41.7% 22.00
B) entre s/ 24.00 y menos de s/ 28.00 4 33.3% 26.00
C) entre s/ 28.00 y menos de s/ 32.00 3 25.0% 30.00
D) entre s/ 32.00 y menos de s/ 36.00 0 0.0% 34.00
E) entre s/ 36.00 y menos de s/ 40.00 0 0.0% 38.00
Total 12 100%

Nota: Elaboracion Propia.

130



27.  ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete
de toallas higiénicas de 8 unidades version noche?

58,33% |

ma) Entre S/20.00 y menos
de S/ 24.00

mb) Entre S/ 24.00 y menos
de S/ 28.00

41,67%

Figura 92. Cuanto estaria dispuesto a pagar por paquete de 8 unidades version NOCHE.
Elaboracion propia.

El 58.33% esta dispuesto a pagar S/ 26.0 Soles.

28. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de 10 unidades version dia?
Sobre el precio que las mujeres encuestadas estarian dispuestas a pagar por un
paquete de 10 unidades version DIA, el 32,1% respondié que pagarian entre S/.24 y menos
de S/.28. El 30,2% pagarian entre S/.24 y menos de S/.28 y el 22,6% pagaria entre S/.16 y
menos de S/.20. Los demas precios que oscilan entre los S/.28 y S/.36 alcanzan porcentajes

menores del 13,5%.

Tabla 57
Cuanto estaria dispuesto pagar por un paquete de 10 unidades version dia.
Alternativas Respuesta % Frecuencia und / dia
A)  entre s/ 16.00 y menos de s/ 20.00 12 22.6% 18.00
B) entre s/ 20.00 y menos de s/ 24.00 16 30.2% 22.00
C) entre s/ 24.00 y menos de s/ 28.00 17 32.1% 26.00
D) entre s/ 28.00 y menos de s/ 32.00 7 13.2% 30.00
E) entre s/ 32.00 y menos de s/ 36.00 1 1.9% 34.00
Total 53 100%

Nota: Elaboracion Propia.

28.  ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas
higiénicas de 10 unidades versiéon DIA?

ma) Entre S/16.00 y menos de S/
20.00

mb) Entre S/ 20.00 y menos de S/

22,64% 24.00

Figura 93. Cuanto estaria dispuesto a pagar por paquete de 10 unidades version dia.  Elaboracion
propia.

El 77.36% esta dispuesta a pagar S/ 22.0 soles.
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29. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas higiénicas de 10
unidades version noche?

Sobre el precio que las mujeres encuestadas estarian dispuestas a pagar por un
paquete de 10 unidades versiéon noche, el 43,8% respondi6 que pagarian entre S/.32 y menos
de S/.36. El 31,3% pagarian entre S/.24 y menos de S/.28 y el 18,8% pagaria entre S/.28 y
menos de S/.32. Los demas precios que oscilan entre los S/.36 y los S/.44 alcanzan

porcentajes menores del 6,3%.

Tabla 58

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de toallas higiénicas de 10 unidades
version noche.

Alternativas Respuesta % Frecuencia und /
dia
A)  entre s/ 24.00 y menos de s/ 28.00 5 31.3% 26.00
B) entre s/ 28.00 y menos de s/ 32.00 3 18.8% 30.00
C) entre s/ 32.00 y menos de s/ 36.00 7 43.8% 34.00
D) entre s/ 36.00 y menos de s/ 40.00 1 6.3% 38.00
E) entre s/ 40.00 y menos de s/ 44.00 0 0.0% 42.00

Total 16 100%
Nota: Elaboracion Propia.

29. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
paquete de toallas higiénicas de 10 unidades version
noche?

68,75%

ma) Entre S/24.00y
menos de S/ 28.00

mb) Entre S/28.00y
menos de S/ 32.00

31,25%

Figura 94. Cuanto estaria dispuesto a pagar por paquete de 10 unidades version noche.
Elaboracion propia.

El 68.75% del total de encuestados estan dispuestos a pagar S/ 30 Soles.
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30. { Como prefiere conocer la Marca “Proteccion total”? (Promocion)

Respecto a como prefieren conocer la marca de toallas higiénicas “Proteccion Total”,
el 74% de mujeres encuestas respondié que, mediante las redes sociales, mientras que el
13.5% opind que seria mejor por paginas web. Los volantes, correos electrénicos y revistas

no son opciones importantes para el publico objetico porque alcanzaron porcentajes menores
al 6.0%

Tabla 59
Como prefiere conocer la Marca "Proteccion Total".

Alternativas Respuesta %
A) redes sociales 77 74,0%
B) volantes 4 3,8%
C) correo electronico 3 2,9%
D) péaginas web 14 13,5%
E) revistas 6 5,8%
Total 104 100%

Nota: Elaboracion Propia.

30. ¢ Como prefiere conocer la Marca “Proteccion total”?
(Promocién)

e) Revistas 5,8%
d) Paginas web 13,5%
C) Correo electrénico 2,9%
b) Volantes 3,8%
a) Redes sociales 74,0%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0%

Figura 95. Como prefiere conocer la Marca “Proteccién total”. Elaboracion propia.

31. ¢ Le interesaria adquirir “Proteccion Total” a través del internet? (Plaza)

Del total de encuestadas al 88.5% le interesaria adquirir nuestras toallas higiénicas
biodegradables “Proteccion Total” a través de internet.
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Tabla 60
Le interesaria adquirir "Proteccién Total" a través del internet.

Alternativas Respuesta %

A) si 92 88,5%
B) no 12 11,2%
Total 104 100%

Nota: Elaboracién Propia.
31. ¢ Le interesaria adquirir “Proteccion Total” a través del
internet? (Plaza)

ma) Si
mb) No

1 11,2%: 11%

88,5%; 89%

Figura 96. Le interesaria adquirir “Proteccion Total” a través del internet.

Elaboracion propia.

32. ;Dénde prefiere comprar sus toallas higiénicas “Protecciéon Total”? (Plaza)

Si la interrogante va dirigida a un mercado fisico, el 51.9% respondié que prefiere comprar

sus toallas higiénicas en cadenas de farmacias, mientras que el 23.1% prefiere hacerlo en

bodegas.
Las boticas y los mercados alcanzan el 12.5%.

Tabla 61
Donde prefiere comprar sus toallas higiénicas "Proteccion Total".
Alternativas Respuesta %

A) cadena de farmacias (mifarma, inkafarma, felicidad) 54 51.9%
B)  boticas 13 12.5%
C) bodegas 24 23.1%
D) mercados 13 12.5%
Total 104 100%

Nota: Elaboracién Propia.
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32. ¢DAnde prefiere comprar sus toallas
higiénicas “Proteccion Total”? (Plaza)

d) Mercados
c) Bodegas
b)  Boticas
a) Cadena de Farmacias...

}

0,0%10,0%20,0%30,0%40,0%50,0%60,0%

Figura 97. Dénde prefiere comprar sus toallas higiénicas “Proteccién Total”.

Elaboracion propia.

4.2 Demanday oferta

4.2.1.Estimacion del mercado potencial.

e Criterios de Segmentacion

Tabla 62

Criterios de Segmentacion.
Sexo Mujeres Mujeres
Edad Entre 22- 45 aflos  |Entre 22- 45 afios
NSE B B

Piura, Castilla, Catacaos, Cura Mori, El
Tallan, La Arena, La Union, Las Lomas,
Tambogrande, Veintiseis de Octubre

Distritos

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 63

Segmentacion de Mercado.

Poblacion Mujeres Mujeres Entre 22  Entre 22 NSE"b" Piura Sullana (para M. Cuota Encuestas
2019* y 45 y 45 afios (%) recomendaciones Potencial (%)
afios (%)
Piura 177,472 52.20% 92641  35.41% 32804  37.00% 12,137 4,522.89 12137 20.04% 77
Castilla 165,509 86396 30593 11,319 982.48 11319 18.69% 72
Catacaos 84,802 44267 15675 5,800 511.91 5800 9.57% 37
Cura Mori 21,684 11319 4008 1,483 340.36 1483 2.45%
El Tallan 6,394 3338 1182 437 740.42 437 0.72%
La Arena 43,823 - 22876 8100 2,997 220.23 2997 4.95% 19
La Union 47,099 24586 - 8706 3,221 654.38 3221 5.32% 20
Las Lomas 31,713 16554 5862 2,169 171.19 2169 3.58% 14
Tambo 136,506 - 71256 - 25232 9,336 9336 15.41% 59
Grande
Ventiseis 170,697 89104 31552 11,674 11674 19.27% 74
de Octubre
(TOTAL) 885,700 52.20% 462,335 35.41% 163,713  37.00% 60,574 100% 385
Provincia

Fuente: CPI "Compafiia peruana de estudios de Mercados y Opinion Publica SAC.

INEI: Estimacion y proyecciones en Base a Censos:2017; CPV 2005 y 2007

Incluye Omision Censal.

Elabroracion Propia, * proyeccion proporcinal lineal.

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 64
Estimacion de Mercado Potencial.

Estimacién De Mercado Potencial / Hab.

Distrito Mercado Mercado Mercado Mercado Mercado
Potencial Potencial Potencial Potencial Potencial
2020 2021 2022 2023 2024
Afo 1 2 3 4 5
Piura 12356 12578 12805 13035 13270
Castilla 11523 11730 11942 12157 12375
Catacaos 5904 6010 6119 6229 6341
Cura Mori 1510 1537 1565 1593 1621
El Tallan 445 453 461 470 478
La Arena 3051 3106 3162 3219 3277
La Unién 3279 3338 3398 3459 3522
Las Lomas 2208 2248 2288 2329 2371
Tambo Grande 9504 9675 9849 10026 10207
Veintiséis de Octubre 11884 12098 12316 12538 12763
(TOTAL) Provincia 61,664 62,774 63,904 65,054 66,225
Tasa De Crecimiento Poblacional 1.80%

Nota: Elaboracién Propia

Estimaciéon de mercado potencial provincia Piura

68.000 66.225
66.000 63.904 PSIRTYIIIIOS
64.000 61.664 62774 ...............................
62.000 et
60.000
58.000
Mercado Mercado Mercado Mercado Mercado
Potencial Potencial Potencial Potencial Potencial
2020 2021 2022 2023 2024

Figura 98. Estimacion de Mercado Potencial. Elaboracion propia.

Se hizo una estimacién del mercado potencial para los distritos de Piura en los
préximos 5 afios y se obtiene una tendencia creciente, es decir que afio a afio va en aumento.
La tasa de crecimiento utilizada fue la otorgada por el INEI de 1,8%. Los distritos que
muestran mayor crecimiento de su mercado potencial son: Piura, Castilla, Veintiséis de
Octubre, Catacaos, Tambogrande y La Arena. Los que presentan un menor crecimiento de

su mercado potencial son: El Tallan, Cura Moriy La Unién.
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4.2.2.Estimacion del Mercado Disponible.
Para calcular el mercado disponible (MD) se utilizaron las siguientes preguntas:

7. ¢Le interesa adquirir productos biodegradables?

Tabla 65
Le interesa adquirir productos biodegradables.
Alternativas Respuesta %
a) Si 107 97,3%
b) No 3 2,7%
Total 110 100%

Nota: Elaboracion Propia.

7.¢éle interesa adquirir productos
biodegradables?

ma) Si

mb} No

Figura 99. Le interesa adquirir productos biodegradables. Elaboracion propia.

De un total de 110 mujeres encuestadas, el 97.27% le interesa adquirir productos

biodegradables, mientras que el 2.7% respondié que no.

8. ¢ Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable?

Tabla 66
Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable.
Alternativas Respuesta %
a) Si 103 96.3%
b) No 4 3.7%
Total 107 100%

Nota: Elaboracién Propia.
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8. ¢ Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica
biodegradable?

b)  No;
4; 3,74%

ma)..
Hb)...

Figura 100. Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable. Elaboracién propia.

De un total de 107 mujeres encuestadas, el 96.3% le interesa comprar toallas

higiénicas biodegradables y el 3.7 de las mujeres no estan interesados.

4.2.3.Estimacion del mercado efectivo.
Para poder desarrollar la estimacién del mercado efectivo se realizaron dos preguntas,
con la primera lograremos identificar a las personas que estan interesadas en adquirir nuestro

producto, indistintamente de la presentacién o cantidad.

22. ;Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable “Proteccion Total”?

Tabla 67
Estaria dispuesta a comprar toallas higiénicas biodegradable "Proteccién Total".
Alternativas Respuesta %
a) Si 104 97,2%
b) No 3 2,8%
Total 107 100%

Nota: Elaboracién propia.

22. ¢Estaria dispuesta a comprar
toalla higiénica biodegradable
“Proteccién Total”?

a) Si
104
97,20% ;
W3 si

b} No

Figura 101. Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable “Proteccion Total”.
Elaboracion propia.
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De un total de 107 mujeres encuestadas el 97.2% estan dispuestas a adquirir las

toallas higiénicas biodegradables "Proteccion Total".

Tabla 68
Estimacion de Mercado Efectivo.

Estimacién de Mercado Efectivo / hab.

Distrito 2020 2021 2022 2023 2024
ANO 1 2 3 4 5

Piura 11245 11448 11654 11864 12077
Castilla 10487 10676 10868 11064 11263
Catacaos 5373 5470 5569 5669 5771
Cura Mori 1374 1399 1424 1450 1476
El Tallan 405 412 420 427 435
La Arena 2777 2827 2878 2929 2982
La Unién 2984 3038 3093 3148 3205
Las Lomas 2009 2046 2082 2120 2158
Tambo Grande 8650 8805 8964 9125 9289
Veintiséis de Octubre 10816 11011 11209 11411 11616
Provincia Piura 56121 57131 58160 59207 60272

Nota: Elaboracién Propia.

Sobre la estimacion del mercado efectivo, también presenta una tendencia positiva a

lo largo de los préximos cinco afios. Se tiene que Piura, Castilla, Veintiséis de Octubre y

Catacaos tendran los mayores incrementos de mercado efectivo.

23. ¢ Qué version de toallas “Proteccion total” compraria?

Tabla 69
Qué version de toallas higiénicas "Proteccion Total" compraria.
Alternativas Respuesta %
a) Dia 55 52.9%
b) Noche 20 19.2%
c) Diay Noche 29 27.9%
Total 104 100.0%

Nota: Elaboracion Propia.
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¢ Qué version de toallas “Proteccion total” compraria?

ma) Dia

27,88%

mb) Noche

mc) Diay Noche

Figura 102. Qué version de toallas “Proteccion total” compraria. Elaboracion propia.

De un total de 104 mujeres encuestadas, el 52.9% comprarian la version de dia y un

7% comprarian la version noche de toallas higiénicas biodegradables "Protecciéon Total".

4.2.3.1. Toallas Higiénicas Version Dia.

Tabla 70
Estimacion de Mercado Efectivo Version Dia.

Estimacién de Mercado Efectivo Versién Dia / hab.

Distrito 2020 2021 2022 2023 2024
Afio 1 2 3 4 5

Piura 8247 8395 8546 8700 8857
Castilla 7691 7829 7970 8113 8260
Catacaos 3940 4011 4084 4157 4232
Cura Mori 1008 1026 1044 1063 1082
El Tallan 297 302 308 313 319
La arena 2036 2073 2110 2148 2187
La Unién 2189 2228 2268 2309 2350
Las Lomas 1474 1500 1527 1555 1583
Tambo grande 6343 6457 6573 6692 6812
Veintiséis de Octubre 7932 8074 8220 8368 8518
Provincia Piura 41156 41896 42650 43418 44200

Nota: Elaboracion Propia.
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Figura 103. Estimacion de Mercado Efectivo Version Dia. Elaboracién propia.
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La estimacion del mercado efectivo en la version dia presenta un crecimiento positivo

en los afios del 2020 al 2024. Los distritos de Piura, Castilla y Veintiséis de Octubre registran
los mayores crecimientos en esta proyeccion.

Para la siguiente pregunta las personas que desean adquirir nuestro producto tendran

4232

Tabla 71
Estimacion de Mercado Efectivo Version Noche.

Toallas Higiénicas Version Noche

Estimacién de Mercado Efectivo Version Noche / hab.

Distrito 2020 2021 2022 2023 2024
Afio 1 2 3 4 5

Piura 2999 3053 3108 3164 3221
Castilla 2797 2847 2898 2950 3003
Catacaos 1433 1459 1485 1512 1539
Cura mori 366 373 380 387 393
El tallan 108 110 112 114 116
La arena 740 754 767 781 795
La uniéon 796 810 825 840 855
Las lomas 536 545 555 565 575
Tambo grande 2307 2348 2390 2433 2477
Veintiséis de 2884 2936 2989 3043 3098
octubre
Provincia Piura 14966 15235 15509 15788 16073

Nota: Elaboracion Propia.

que elegir entre las dos versiones de productos que comercializaremos de dia y de noche.
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Figura 104. Estimacion de Mercado Efectivo Version Noche. Elaboracién propia.

La estimacion del mercado efectivo en la versién noche al igual que la proyeccién del

mercado efectivo version dia también presenta un crecimiento positivo en los afios del 2020

al 2024.

Tabla 72

Resumen Estimacién de Mercado Efectivo.

Resumen Estimaciéon de Mercado Efectivo / hab.

Distrito 2020 2021 2022 2023 2024
Dia 41156 41896 42650 43418 44200
Noche 14966 15235 15509 15788 16073
Provincia Piura 56121 57131 58160 59207 60272
dia - noche
Nota: Elaboracién Propia.
Resumen estimaciéon de mercado efectivo
70000
60272
60000 56121 57131 28160 >9207
50000 1156 1896 2650 3418 4200
40000
30000
20000 4966 5235 5509 5788 6073
10000
0
2020 2021 2022 2023 2024
® PROVINCIA PIURA DIA - NOCHE mDIA =mNOCHE

Figura 105. Resumen Estimacion de Mercado Efectivo. Elaboracion propia.
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4.2.4.Estimacion del mercado objetivo.

Para poder realizar la estimacion del mercado objetivo, se ha tomado en cuenta la

situacion actual del mercado de toallas higiénicas en el cual cuatro marcas tienen mayor

participacion.
A continuacioén, se muestra, la participacién de cada una de ellas.

Tabla 73
Participacién de Mercado de Toallas Higiénicas.

Participacion De Mercado De
Toallas Higiénicas

Nosotras 54.70%
kotex 24.4%
Always 8.1%
Ladysoft 5.7%
Natracare 5.40%
Otros 1.7%

Nota: Biocare; Universidad Peruana de Ciencias

Participacion de Mercado de Toallas Higiénicas
0,6 54,70%
0,5
0,4
0,3 24,4%
0,2
0.1 81% 579  540%

1,7%
. i O O -

Nosotras  kotex Always Ladysoft Natracare Otros

Figura 106. Participacion de Mercado de Toallas Higiénicas. Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta que la marca Ladysoft es la que presenta una menor participacion

de mercado, 5.7%, es que se toma los siguientes valores para nuestro producto.
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Tabla 74
Porcentaje de nuestro producto en la participacion de mercado.

% Base dia

5%

% Base noche

5%

Nota: Elaboracién Propia.

Tabla 75
Tasa de Crecimiento Anual por version.
ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Tasa de Crecimiento Noche 1.6% 1.4% 1.1% 0.7%
Tasa de Crecimiento Dia 1.6% 1.4% 1.1% 0.7%
Nota: Elaboracion Propia.
Tabla 76
Estimacién de Mercado Obijetivo.
Estimacion de Mercado Objetivo
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
% base y % crecimiento dia 5.00% 6.60% 8.00% 9.10% 9.80%
Version dia 2058 2765 3412 3951 4332
% base y % crecimiento noche 5.00% 6.60% 8.00% 9.10% 9.80%
Version noche 748 1006 1241 1437 1575
Total 2806 3771 4653 5388 5907

Nota: Elaboracién Propia.

Del total de la estimacion del mercado objetivo versién dia y version noche, la

proyeccion del mercado objetivo de la version dia es mas del doble de la estimacion de la

versién noche.
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4.24.1. Estimacion del Mercado Objetivo Versién Dia.

Tabla 77

Estimacion de Mercado Objetivo Version Dia.

Estimacion de Mercado Objetivo Version Dia

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
% base y % crecimiento dia 5.00% 6.60% 8.00% 9.10% 9.80%
Piura 412 554 684 792 868
Castilla 385 517 638 738 809
Catacaos 197 265 327 378 415
Cura Mori 50 68 84 97 106
El Tallan 15 20 25 29 31
La Arena 102 137 169 195 214
La Unién 109 147 181 210 230
Las Lomas 74 99 122 141 155
Tambo grande 317 426 526 609 668
Veintiséis de Octubre 397 533 658 761 835
Total 2,058 2,765 3,412 3,951 4,332
Nota: Elaboracién Propia.
4.24.2. Estimacion del Mercado Objetivo Version Noche
Tabla 78
Estimacién de Mercado Obijetivo Versién Noche.
Estimacion de Mercado Objetivo Version Noche
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
% base y % crecimiento noche  5.00% 6.60% 8.00% 9.10% 9.80%
Piura 150 201 249 288 316
Castilla 140 188 232 268 294
Catacaos 72 96 119 138 151
Cura Mori 18 25 30 35 39
El Tallan 5 7 9 10 11
La Arena 37 50 61 71 78
La Union 40 53 66 76 84
Las Lomas 27 36 44 51 56
Tambo grande 115 155 191 221 243
Ventiseis de Octubre 144 194 239 277 304
Total 748 1,006 1,241 1,437 1,575

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 79
Resumen de Estimacién Objetivo.

Resumen de Estimacién de Mercado Objetivo

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Version dia 2,058 2,765 3,412 3,951 4,332
Version noche 748 1,006 1,241 1,437 1,575
Total 2,806 3,771 4,653 5,388 5,907

Nota: Elaboracion Propia.

Resumen de estimacion de mercado objetivo

8.000
5.907

6.000 ies 5.388

4.000 ) 055 2.806 2.765

2000 006 57§

748
) m l . []

2020 2021 2022 2023 2024

mVERSION DIA m®mVERSION NOCHE TOTAL

Figura 107. Resumen d Estimacion de Mercado Obijetivo. Elaboracién propia.

4.2.5.Frecuencia de compra.
Para calcular el habito de consumos del cliente potencial en relacion a los productos

gue actualmente utiliza se hizo la siguiente pregunta:

9- ¢ Con que frecuencia se presenta su periodo menstrual?

Tabla 80
Frecuencia de su periodo menstrual.
Alternativas Respuesta % Frecuencia mensual Fc
a) unaVezal mes 92 86.0% 1.00 0.8598
b)  dos veces al mes 7 6.5% 2.00 0.1308
c) tresveces al mes 6 5.6% 3.00 0.1682
d) unavez cada 2 meses 2 1.9% 0.50 0.0093
e) unavez cada 3 meses 0 0.0% 0.33 -
Total 107 100% 1.1682

Nota: Elaboracién Propia.

Una muijer tiene en promedio su periodo menstrual 1.1682 veces al mes.
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9- ¢ Con que frecuencia se presenta su periodo menstrual?

ma) Unavezal mes
mb) Dos veces al mes
mc) Tres veces al mes

d) Unavezcada?2
meses

Figura 108. Frecuencia de su Periodo Menstrual. Elaboracion propia.

10- ¢ Cuantos dias aproximados dura tu periodo menstrual?

Tabla 81
Cuantos dias aproximados dura tu periodo menstrual.
Alternativas Respuesta % Frecuencia Dias / Mes FC
a) 1dia 1 0.9% 1.00 0.01
b) 2dias 8 7.5% 2.00 0.15
c) 3dias 21 19.6% 3.00 0.59
d) 4-6dias 69 64.5% 5.00 3.22
e) 7 amasdias 8 7.5% 7.00 0.52
Total 107 100% 4.50

Nota: Elaboracién Propia.

El periodo menstrual de una mujer en promedio dura 4.50 dias.

10- ¢ Cuantos dias aproximados dura tu periodo
menstrual?

m ma) 1dia
mb) 2dias
mc) 3dias

d) 4-6dias

me) 7 amasdias

Figura 109. Cuantos dias aproximados dura tu periodo menstrual. Elaboracion propia.
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11- ¢ Cuéntas toallas higiénicas utilizas por dia?

Tabla 82
Cuantas toallas higiénicas utilizas por dia.
Alternativas Respuesta % Frecuencia Und / Dia FC
a) De 2 a3unidades 21 19.6% 2.50 0.49
b) De 4 a5 unidades 43 40.2% 4.50 1.81
c) De 6 a?7unidades 31 29.0% 6.50 1.88
d) De 8 a9 unidades 10 9.3% 8.50 0.79
e) De 10amas 2 1.9% 10.00 0.19
Total 107 100% 5.16

Nota: Elaboracion Propia.

Una mujer durante su periodo menstrual utiliza 5,16 toallas higiénicas por dia.

11- ¢ Cuantas toallas higiénicas utilizas por dia?

M ma) De2a3
- § 0% unidades

mp) Dedab

unidades
c) De6a7

unidades

Figura 110. Cuantas toallas higiénicas utilizas por dia. Elaboracion propia.

Una vez que ya sabemos cuantas toallas se utilizard por dia es necesario saber

cuantas de esas toallas seran de la version dia y cuantas de la version noche, para lo cual se

plantea la siguiente pregunta:

23. ¢ Qué version de toallas “Proteccion total” prefiere?

Tabla 83
Version de toallas higiénicas "Proteccion Total" prefiere.
Alternativas Respuesta %
a) Dia 55 52.9%
b) Noche 20 19.2%
c) Diay Noche 29 27.9%
Total 104 100.0%

Nota: Elaboracién Propia.
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Sin embargo, de la pregunta anterior se puede observar que existen 29 mujeres que
prefieren la version de toallas higiénicas de dia y de noche, para lo cual tendremos que hacer
un prorrateo para ese valor y definir qué cantidad de ese monto corresponderia a la version
de dia y que valor a la version de noche.

Tabla 84
Version de toallas higiénicas "Proteccion Total" prefiere.

Tratamiento de Prorrateo

Producto Unidades % Dia y Noche
Dia 55 73% 21
Noche 20 27% 8
Total 75 100% 29

Nota: Elaboracion Propia.

De acuerdo a los datos obtenidos en el cuadro anterior, se observa que el 73% de

mujeres encuestadas prefieren la version de dia y el 27% la versién de noche.

Para el tratamiento de prorrateo solo vamos a considerar al total de mujeres que
optaron por la versién de dia, 55 y al total de mujeres que optaron por la versién noche, 20,
haciendo un total de 75 unidades, las que vendrian a ser mi universo del 100%,

correspondiéndole el 73% a la version de dia'y un 27% a la version de noche.

Habiendo determinado los porcentajes para cada versién, tomamos ahora solo a las
29 mujeres que optaron por ambas versiones como el 100%, para lo cual 21 serian
corresponderian a la version dia (73% de 29) y 8 corresponderian a la version de noche (27%
de 29).

23. Qué version de toallas “Proteccion total” prefiere?

ma) Diamb) Noche

Figura 111. Estaria dispuesta a comprar toalla higiénica biodegradable “Proteccién Total”.
Elaboracion propia.
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"Proteccion Total" (Distribuido en solo 2 alternativas).

Tabla 85
Estaria dispuesta a comprar toallas higiénicas biodegradables.
Alternativas Respuesta %
a) Dia 76 73,1%
b) Noche 28 26,9%
Total 104 100%

Nota: Elaboracion Propia.

Finalmente procederemos a sumar a las 55 unidades de dia, las 21 obtenidas por

prorrateo, dandonos un total de 76 mujeres que prefieren la version de dia. Para el caso de

la version noche a las 20 personas que prefieren dicha version se le suma las 8 obtenidas

por prorrateo, dandonos un total de 28.

A manera de resumen presentamos el siguiente cuadro:

Tabla 86
Resumen de Frecuencia de Compra.

Resumen Fc Und. de medida
Meses evaluados al afio 12.00 Meses
Una mujer presenta su periodo menstrual al mes: 1.17 Veces al mes
El periodo menstrual de una mujer en promedio dura 4.61 Dias
Una mujer durante su periodo menstrual utiliza en el dia 5.16 Unidades
Una mujer durante su periodo menstrual utiliza en la noche.  2.00 Unidades
Una mujer durante su periodo menstrual por dia utiliza. 7.16 Unidades
Version dia 73% Prefieren dia
Version noche 27% Prefieren noche
Sub total 339.31 Unidades de toallas al afio en
version dia
Sub total 123.39 Unidades de toallas por afio /
versiéon noche
Total 462.70  Unidades de toallas por mujer / afio

Nota: Elaboracién Propia.

A manera de resumen se puede decir que las mujeres encuestadas en promedio

presentan una vez al mes su periodo menstrual, el cual dura 4,61 dias en promedio y utilizan

5,16 unidades de toallas higiénicas en el dia y 2 unidades por las noches, haciendo un total

de 7,16 toallas al dia.
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4.2.6.Cuantificacion anual de la demanda.
Para este punto sera necesario estimar la demanda de nuestro producto en sus dos
versiones, siendo asi se tiene:

Tabla 87
Estimacion de Demanda Version Dia.

Estimacién de demanda version dia / und.

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Piura 136,502 183,427 226,337 262,093 287,334
Castilla 127,301 171,062 211,081 244,426 267,966
Catacaos 65,225 87,647 108,152 125,237 137,298
Cura Mori 16,678 22,412 27,655 32,023 35,107
El Tallan 4,918 6,609 8,155 9,443 10,352
La Arena 33,707 45,293 55,889 64,719 70,951
La Unién 36,226 48,679 60,067 69,556 76,255
Las Lomas 24,392 32,777 40,444 46,834 51,344
Tambo grande 104,993 141,086 174,092 201,594 221,009
Veintiséis de Octubre 131,291 176,424 217,697 252,087 276,365
Total, provincia 681,235 915,416 1,129,568 1,308,011 1,433,983

Nota: Elaboracion Propia.

En el presente cuadro se observa la estimacion de la demanda de toallas higiénicas
"Proteccion total" para la versidon de dia. En él se puede observar que la demanda para esta
version presenta un comportamiento positivo para los afios 2020 a 2024, la cual crece afio a
afio de manera acelerada. En el dltimo afio los distritos que presentan mayor demanda son
Piura, Castilla, Veintiséis de Octubre, Catacaos y Tambogrande. Ese comportamiento es el

mismo para los afios anteriores.
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Y para la version de noche:

Tabla 88
Estimacion de Demanda Version Noche.

Estimacién de Demanda Versiéon Noche / und.

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Piura 18,050 24,255 29,929 34,657 37,995
Castilla 16,833 22,620 27,911 32,321 35,434
Catacaos 8,625 11,590 14,301 16,560 18,155
Cura mori 2,205 2,964 3,657 4,234 4,642
El tallan 650 874 1,078 1,249 1,369
La arena 4,457 5,989 7,390 8,558 9,382
La unién 4,790 6,437 7,943 9,197 10,083
Las lomas 3,225 4,334 5,348 6,193 6,789
Tambo grande 13,883 18,656 23,020 26,657 29,224
Veintiséis de octubre 17,361 23,329 28,786 33,334 36,544
Total, provincia 90,081 121,047 149,364 172,960 189,618

Nota: Elaboracion Propia.

La estimacion de la demanda de la version noche también presenta un crecimiento
creciente para los afios 2020 a 2024. Aunque este crecimiento es menor y menos acelerado
gue la estimacion de la demanda version dia.

Finalmente mostramos un cuadro resumen de ambas demandas

Tabla 89
Resumen de Demanda en Unidades de Toallas Higiénicas.

Resumen de Demanda en Unidades de Toallas / und.

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Version dia 681,235 915,416 1,129,568 1,308,011 1,433,983
Versién noche 90,081 121,047 149,364 172,960 189,618

Total 771,315 1,036,463 1,278,932 1,480,971 1,623,600

Nota: Elaboracién Propia.

Sin embargo, esta demanda es muy general, se hace necesario conocer de las

versiones dia y de noche cuanto sera la demanda de las 4 presentaciones que tenemos:
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Tabla 90
Version vs Empaques (4 Productos).

Version de Presentacion de 8 unidades
Dia Presentacion de 10 unidades
Version de Presentacion de 8 unidades
Noche Presentacion de 10 unidades

Nota: Elaboracién Propia
Para lo anterior se plantearon las siguientes preguntas:

24. ¢En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la versién DIA?

Tabla 91 )
Paquetes de unidades les gustaria contar en la version DIA.
Alternativas Respuesta %
a) Paquete de 8 unidades 23 30,3%
b) Paquete de 10 unidades 53 69,7%
Total 76 100%

Nota: Elaboracion Propia.

El cuadro anterior nos muestra que el 69.7% de mujeres que prefieren la versién de
dia optan por usar la presentacion de paquete que contiene 10 unidades, mientras que el

30.3% prefieren los paquetes que contienen 8 unidades.

25. ¢ En paguetes de cuantas unidades les gustaria contar en la version NOCHE?

En paquetes de cuantas unidades les gustaria contar en la version NOCHE

Tabla 92
Paquetes de unidades les gustaria contar en la version NOCHE.
Alternativas Respuesta %
a) Paquete de 8 unidades 12 42.9%
b) Paquete de 10 unidades 16 57.1%
Total 28 100%

Nota: Elaboracién Propia.

Para la version de noche las preferencias ya no son tan marcadas, el 57.1% prefiere
el empaqgue de noche con 10 unidades, mientras que el 42.9% prefiere el empaque de noche

gue contiene 8 unidades.
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El resumen de ambas versiones en sus cuatro presentaciones se muestra a

continuacion:

Tabla 93
Resumen de Demanda.

Resumen de Demanda / pag.

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024

Versién Paqg. 8 und. 25,770 34,629 42,730 49,481 54,246
Dia Paqg. 10 und. 47,507 63,838 78,772 91,217 100,001
Version Paqg. 8 und. 4,826 6,485 8,002 9,266 10,158
Noche Paqg. 10 und. 5,147 6,917 8,535 9,883 10,835
Total 83,251 111,869 138,040 159,846 175,241

Nota: Elaboracion Propia.

En el presente cuadro resumen se puede concluir que para el caso de la estimacion
de la demanda versién dia, la diferencia entre la demanda de paquetes de 10 unidades
comparada a la demanda de paquetes de 8 unidades es muy marcada a través de los afios ,
siendo la demanda de paquetes de 10 unidades casi el doble de la de 8 unidades para los
afios 2020 a 2024, sin embrago para la version de toallas de noche, la diferencia entre la
demanda de paguetes que contienen 8 unidades de los paquetes que contienen 10 unidades

es la misma o similar para los afios proyectados.

4.2.7.Estacionalidad.

Se determind la estacionalidad de su uso con la siguiente pregunta:

21. ¢En qué estacion del afio considera que utiliza un mayor namero de Toallas

higiénicas?

Tabla 94

Estacion del afio que utilizan mayor nimero de toallas higiénicas.

Alternativas Respuesta % Frecuencia % de Incremento FC en %
a) Verano 45 42.1% 142% 28%
b)  Invierno 13 12.1% 112% 22%
c) Otofio 17 15.9% 116% 23%
d) Primavera 32 29.9% 130% 26%
Total 107 100% 500% 100%

Nota: Elaboracién Propia.

De las 107 encuestas que pasaron los filtros, el 42.1% respondié que en verano
incrementan el uso de toallas higiénicas, seguido de la primavera con el 29.9%, otofio, 15.9%

y finalmente en invierno con un 12.1%. Estos nuevos resultados los llevamos a porcentajes
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proporcionales logrando los siguientes resultados: el 28% de los encuestados sostiene que
en verano incrementa el uso de toallas higiénicas, el 26 %, 23% y 22 % de los encuestados
sostiene que en primavera, otofio e invierno respectivamente incrementa el uso de toallas
higiénicas.

Aplicando la estacionalidad del producto a nuestras dos versiones de toallas, de dia
y de noche, se tiene:

Tabla 95
Programa de Ventas en Unidades de Toallas Higiénicas de la Version Dia.

Programa de Ventas en Unidades de Toallas Higiénicas de la Version Dia

Detalle % 2020 2021 2022 2023 2024
Version  Enero 28% 64,516 86,694 106,975 123,874 135,804
Dia  “Feprero 64,516 86,694 106,975 123,874 135,804
“Marzo 64,516 86,694 106,975 123,874 135,804

Abril 26% 58,998 79,279 97,825 113,279 124,189

“Mayo 58,998 79,279 97,825 113,279 124,189
“Junio 58,998 79,279 97,825 113,279 124,189

Julio 22% 50,933 68,442 84,454 97,795 107,214
“Agosto 50,933 68,442 84,454 97,795 107,214

~ Septiembre 50,933 68,442 84,454 97,795 107,214
Octubre 23% 52,631 70,724 87,269 101,055 110,787
Noviembre 52,631 70,724 87,269 101,055 110,787
Diciembre 52,631 70,724 87,269 101,055 110,787

Total 681,235 915,416 1,129,568 1,308,011 1,433,983

Nota: Elaboracién Propia.

El cuadro de programa de ventas de las toallas higiénicas "proteccién total "version
dia muestra también un incremento de las ventas que aumenta afio a afio desde el 2020 al
afio 2024, teniendo una mayor participacion en este indicador los meses de verano (enero,

febrero y marzo).
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Tabla 96

Programa de Ventas en Unidades de Toallas Higiénicas de la Versién Noche.

Programa de Ventas en Unidades de Toallas Higiénicas de la Version Noche / und.

Detalle % 2020 2021 2022 2023 2024
Version  Enero 28% 8,531 11,464 14,145 16,380 17,958
noche Febrero 8,531 11,464 14,145 16,380 17,958
Marzo 8,531 11,464 14,145 16,380 17,958
Abril 26% 7,801 10,483 12,936 14,979 16,422
Mayo 7,801 10,483 12,936 14,979 16,422
Junio 7,801 10,483 12,936 14,979 16,422
Julio 22% 6,735 9,050 11,167 12,932 14,177
Agosto 6,735 9,050 11,167 12,932 14,177
Septiembre 6,735 9,050 11,167 12,932 14,177
Octubre 23% 6,959 9,352 11,540 13,363 14,650
Noviembre 6,959 9,352 11,540 13,363 14,650
Diciembre 6,959 9,352 11,540 13,363 14,650
Total 90,081 121,047 149,364 172,960 189,618

Nota: Elaboracion Propia.

La estimacién del programa de ventas para las toallas proteccion total versiébn noche

también muestra al igual que la version dia aumentos en las ventas afo tras afio, siendo la

estacion de verano donde se presentan el mayor nimero de ventas.

Tabla 97

Programa de Ventas en Unidades de Toallas Higiénicas por Estacion.

Programa de Ventas en Unidades de Toallas Higiénicas / und.

Detalle % 2020 2021 2022 2023 2024
Version Enero 28% 73,047 98,157 121,120 140,254 153,762
Diay Febrero 73,047 98,157 121,120 140,254 153,762
Noche Marzo 73,047 98,157 121,120 140,254 153,762
Abril 26% 66,799 89,762 110,761 128,259 140,611
Mayo 66,799 89,762 110,761 128,259 140,611
Junio 66,799 89,762 110,761 128,259 140,611
Julio 22% 57,668 77,493 95,621 110,727 121,391
Agosto 57,668 77,493 95,621 110,727 121,391
~ Septiembre 57,668 77,493 95,621 110,727 121,391
Octubre 23% 59,591 80,076 98,808 114,418 125,437
~ Noviembre 59,591 80,076 98,808 114,418 125,437
Diciembre 59,591 80,076 98,808 114,418 125,437

Total 771,315 1,036,463 1,278,932 1,480,971 1,623,600

Nota: Elaboracién Propia.
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4.2.8.Programa de Ventas en unidades y valorizado.

Tabla 98
Programa de Ventas por Meses en Versiones por Paquetes de Toallas Higiénicas.

Programacion Mensual de Demanda

Detalle % 2020 2021 2022 2023 2024
Enero 9% S/. 16,100.67 S/. 21,635.43 S/. 26,696.81 S/. 30,914.24 S/. 33,891.52
Febrero 9% S/. 16,100.67 S/. 21,635.43 S/. 26,696.81 S/. 30,914.24 S/. 33,891.52
Marzo 9% S/. 16,100.67 S/. 21,635.43 S/. 26,696.81 S/. 30,914.24 S/. 33,891.52
" Abril 9% S/. 14,723.64 S/.19,785.03 S/. 24,413.53 S/. 28,270.26 S/.30,992.90
';-: Mayo 9% S/. 14,723.64 S/. 19,785.03 S/. 24,413.53 S/. 28,270.26 S/. 30,992.90
o
< Junio 9% S/. 14,723.64 S/. 19,785.03 S/. 24,413.53 S/. 28,270.26 S/. 30,992.90
ﬁ Julio 7% S/.12,711.05 S/. 17,080.60 S/. 21,076.43 S/. 24,405.98 S/. 26,756.46
o
@ Agosto 7% S/.12,711.05 S/. 17,080.60 S/. 21,076.43 S/. 24,405.98 S/. 26,756.46
e % Septiembre 7% S/.12,711.05 S/. 17,080.60 S/. 21,076.43 S/. 24,405.98 S/. 26,756.46
E & Octubre 8% S/.13,134.75 S/. 17,649.96 S/. 21,778.98 S/. 25,219.51 S/. 27,648.34
_~§ Noviembre 8% S/.13,134.75 S/. 17,649.96 S/. 21,778.98 S/. 25,219.51 S/. 27,648.34
~ Diciembre 8% S/.13,134.75 S/. 17,649.96 S/. 21,778.98 S/. 25,219.51 S/. 27,648.34
Total S/. 170,010.32 S/. 228,453.07 S/. 281,897.25 S/. 326,429.96 S/. 357,867.68
” Enero 9% S/. 36,277.06 S/. 48,747.66 S/. 60,151.65 S/. 69,654.11 S/. 76,362.34
';% Febrero 9% S/. 36,277.06 S/. 48,747.66 S/. 60,151.65 S/. 69,654.11 S/. 76,362.34
% Marzo 9% S/. 36,277.06 S/. 48,747.66 S/. 60,151.65 S/. 69,654.11 S/. 76,362.34
S Abril 9% S/.33,174.41 Sl. 44,578.45 S/. 55,007.11 S/. 63,696.85 S/. 69,831.35
% Mayo 9% S/. 33,174.41 S/. 44,578.45 S/. 55,007.11 S/. 63,696.85 S/. 69,831.35
g Junio 9% S/. 33,174.41 S/. 44,578.45 S/. 55,007.11 S/. 63,696.85 S/. 69,831.35
g Julio 7% S/. 28,639.78 S/. 38,484.99 S/. 47,488.15 S/. 54,990.09 S/. 60,286.06
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Agosto 7% S/. 28,639.78 S/. 38,484.99 S/. 47,488.15 S/. 54,990.09 S/. 60,286.06
Septiembre 7% S/. 28,639.78 S/. 38,484.99 S/. 47,488.15 S/. 54,990.09 S/. 60,286.06
Octubre 8% S/. 29,594.44 S/. 39,767.83 S/. 49,071.09 S/. 56,823.09 S/. 62,295.59
Noviembre 8% S/. 29,594.44 S/. 39,767.83 S/. 49,071.09 S/. 56,823.09 S/. 62,295.59
Diciembre 8% S/. 29,594.44 S/. 39,767.83 S/. 49,071.09 S/. 56,823.09 S/. 62,295.59
Total S/. 383,057.08 S/. 514,736.78 S/. 635,153.99 S/. 735,492.44 S/. 806,326.02
Enero 9% S/. 4,355.00 S/. 5,852.08 S/.7,221.11 S/. 8,361.86 S/.9,167.17
Febrero 9% S/. 4,355.00 S/. 5,852.08 S/.7,221.11 S/. 8,361.86 S/.9,167.17
Marzo 9% S/. 4,355.00 S/. 5,852.08 S/.7,221.11 S/. 8,361.86 S/.9,167.17
" Abril 9% S/. 3,982.53 S/. 5,351.57 S/. 6,603.51 S/. 7,646.70 S/. 8,383.14
% Mayo 9% S/. 3,982.53 S/. 5,351.57 S/. 6,603.51 S/. 7,646.70 S/. 8,383.14
o
S Junio 9% S/. 3,982.53 S/. 5,351.57 S/. 6,603.51 S/. 7,646.70 S/. 8,383.14
ﬁ Julio 7% S/. 3,438.16 S/. 4,620.06 S/. 5,700.87 S/. 6,601.47 S/.7,237.24
o
@ Agosto 7% S/. 3,438.16 S/. 4,620.06 S/. 5,700.87 S/. 6,601.47 S/. 7,237.24
%)- Septiembre 7% S/. 3,438.16 S/. 4,620.06 S/. 5,700.87 S/. 6,601.47 S/.7,237.24
Q2 & Octubre 8% S/. 3,552.76 S/. 4,774.06 S/. 5,890.90 S/. 6,821.52 S/. 7,478.48
§ Noviembre 8% S/. 3,552.76 S/. 4,774.06 S/. 5,890.90 S/. 6,821.52 S/. 7,478.48
:§ Diciembre 8% S/. 3,552.76 S/. 4,774.06 S/. 5,890.90 S/. 6,821.52 S/. 7,478.48
2 Total S/. 45,985.37 S/. 61,793.31 S/. 76,249.19 S/. 88,294.66 S/. 96,798.12
Enero 9% S/. 5,360.00 S/. 7,202.56 S/. 8,887.52 S/.10,291.52 S/. 11,282.68
" Febrero 9% S/. 5,360.00 S/. 7,202.56 S/. 8,887.52 S/.10,291.52 S/. 11,282.68
% Marzo 9% S/. 5,360.00 S/. 7,202.56 S/. 8,887.52 S/.10,291.52 S/. 11,282.68
E Abrril 9% S/. 4,901.58 S/. 6,586.55 S/. 8,127.40 S/.9,411.33 S/.10,317.71
= Mayo 9% S/. 4,901.58 S/. 6,586.55 S/. 8,127.40 S/.9,411.33 S/.10,317.71
% Junio 9% S/. 4,901.58 S/. 6,586.55 S/. 8,127.40 S/.9,411.33 S/.10,317.71
g Julio 7% S/. 4,231.58 S/. 5,686.23 S/. 7,016.46 S/. 8,124.89 S/. 8,907.38
g Agosto 7% S/. 4,231.58 S/. 5,686.23 S/. 7,016.46 S/. 8,124.89 S/. 8,907.38
Septiembre 7% S/. 4,231.58 S/. 5,686.23 S/. 7,016.46 S/. 8,124.89 S/. 8,907.38
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Octubre 8% S/. 4,372.63 S/. 5,875.77 S/. 7,250.34 S/. 8,395.72 S/.9,204.29
Noviembre 8% S/. 4,372.63 S/. 5,875.77 S/. 7,250.34 S/. 8,395.72 S/.9,204.29
Diciembre 8% S/. 4,372.63 S/. 5,875.77 S/. 7,250.34 S/. 8,395.72 S/. 9,204.29
Total S/. 56,597.38 S/. 76,053.30 S/. 93,845.16 S/. 108,670.35 S/.119,136.14
Total S/. 655,650.16 S/. 881,036.46 S/. 1,087,145.59 S/. 1,258,887.41 S/. 1,380,127.96

Nota: Elaboracién Propia.
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32. ;Dénde prefiere comprar sus toallas higiénicas “Proteccién Total”? (Plaza)

Tabla 99
Canales de Distribucion.
Alternativas Respuesta %
a) Cadena de Farmacias (Mifarma, 54 51.9%
Inkafarma, Felicidad)
b)  Boticas 13 12.5%
c) Bodegas 24 23.1%
d) Mercados 13 12.5%
Total 104 100%

Nota: Elaboracion Propia

Si la interrogante va dirigida a un mercado fisico, el 51.9% respondié que prefiere
comprar sus toallas higiénicas en cadenas de farmacias, mientras que el 23.1% prefiere

hacerlo en bodegas. Las boticas y los mercados alcanzan el 12.5%.

32. ¢ Dbnde prefiere comprar sus toallas higiénicas
“Proteccién Total”? (Plaza)

d) Mercados [E2I5%
c) Bodegas [NN2SHNN
b) Boticas [[i25%l
a) CadenadeFarmacias — gyge

(Mifarma, Inkafarma,...

0,0%10,09%20,0%30,0%0,0%50,0%60,0%

Figura 112. Dénde prefieren comprar sus toallas higiénicas "Proteccion Total.
Elaboracion propia
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Tabla 100

Precio por Presentacion por Canal Indirecto.

Precio venta Precio Margen  Valor venta Porcentaje de
acliente con  sugerido sin al canal aceptacion de
igv igv precio
- Farmacias 18.00 15.25 25% S/, 12.20 52.2%
® Boticas 18.00 15.25 20%  S. 1271 52.2%
o é_ Bodegas 18.00 15.25 15% S/, 13.26 52.2%
'g S Mercados 18.00 15.25 15% S/, 13.26 52.2%
§ - Farmacias 22.00 18.64 25% S 14.92 77.4%
> g, ,  Boticas 22.00 18.64 20% S/ 1554 77.4%
& 5 Bodegas 22.00 18.64 15% S/ 16.21 77.4%
E Mercados 22.00 18.64 15% S/. 16.21 77.4%
- Farmacias 26.00 22.03 25% S/. 17.63 58.3%
o?) Boticas 26.00 22.03 20% S/. 18.36 58.3%
o 8_ Bodegas 26.00 22.03 15% S/, 19.16 58.3%
§ g Mercados 26.00 22.03 15% S/, 19.16 58.3%
:§ ° Farmacias 30.00 25.42 25% S/, 20.34 68.8%
E’ g, 5 Boticas 30.00 25.42 20% S/l 21.19 68.8%
o 5 Bodegas 30.00 25.42 15% S/l 2211 68.8%
& Mercados 30.00 25.42 15% S/l 2211 68.8%
Nota: Elaboracion Propia.
Tabla 101
Programa de Ventas por Canal Indirecto.
Programa de Ventas por Canal Indirecto / paquetes
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Paq.8und. Farmacias 6,981 9,381 11,576 13,404 14,695
Boticas 1,681 2,258 2,787 3,227 3,538
Bodegas 3,103 4,169 5,145 5,958 6,531
Version Dia Mercados 1,681 2,258 2,787 3,227 3,538
Paqg. 10 und. Farmacias 12,870 17,294 21,340 24,711 27,091
Boticas 3,098 4,163 5,137 5,949 6,522
Bodegas 5,720 7,686 9,484 10,983 12,040
Mercados 3,098 4,163 5,137 5,949 6,522
Pag. 8und. Farmacias 1,307 1,757 2,168 2,510 2,752
Boticas 315 423 522 604 662
Bodegas 581 781 963 1,116 1,223
Versitn Noche Mercados 315 423 522 604 662
Pag. 10 und. Farmacias 1,394 1,874 2,312 2,677 2,935
Boticas 336 451 557 645 707
Bodegas 620 833 1,028 1,190 1,305
Mercados 336 451 557 645 707
Total 43,435 58,366 72,021 83,398 91,430
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En el presente cuadro se puede observar el programa de ventas por canal indirecto

de las versiones dia y noche de las toallas higiénicas "Proteccion Total". Para la version de

dia las farmacias y las bodegas presentan mayores ventas de paquetes de 8 y 10 unidades,

similar comportamiento se da para la version de noche. Como ya se habia mencionado con

anterioridad para la versién de dia las ventas de paquetes de 10 unidades casi son el doble

de las ventas de los paquetes de 8 unidades.

Tabla 102
Programa de Ventas por Canal Indirecto.

Programa de ventas por canal indirecto / paquetes

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Pag. 8und. Farmacias 6,981 9,381 11,576 13,404 14,695
Boticas 1,681 2,258 2,787 3,227 3,538
Bodegas 3,103 4,169 5,145 5,958 6,531
Version dia Mercados 1,681 2,258 2,787 3,227 3,538
Paqg. 10 und. Farmacias 12,870 17,294 21,340 24,711 27,091
Boticas 3,098 4,163 5137 5949 6,522
Bodegas 5,720 7,686 9,484 10,983 12,040
Mercados 3,098 4,163 5,137 5,949 6,522
Pag.8und. Farmacias 1,307 1,757 2,168 2,510 2,752
Boticas 315 423 522 604 662
Bodegas 581 781 963 1,116 1,223
Versién noche Mercados 315 423 522 604 662
Paqg. 10 und. Farmacias 1,394 1,874 2,312 2,677 2,935
Boticas 336 451 557 645 707
Bodegas 620 833 1,028 1,190 1,305
Mercados 336 451 557 645 707
Total 43,435 58,366 72,021 83,398 91,430
Nota: Elaboracién Propia.
Tabla 103
Resumen de Ventas en Paquetes.
Resumen de Ventas en Paquetes
Detalle Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda
2020 2021 2022 2023 2024
Versién Pag. 8 und. 13,445 18,067 22,294 25,816 28,302
dia Pag. 10 und. 24,786 33,307 41,099 47,591 52,175
Version Pag. 8 und. 2,518 3,383 4,175 4,834 5,300
noche Pag. 10 und. 2,686 3,609 4,453 5,157 5,653
Total 43,435 58,366 72,021 83,398 91,430

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 104
Resumen de Demanda en Soles.

Resumen de demanda en soles

Detalle Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda
2020 2021 2022 2023 2024
Version Paqg. 8 und. S/. 170,010 S/. 228,453 S/. 281,897 S/. 326,430 S/. 357,868
Dia
Paq. 10 und. S/. 387,777 S/. 521,080 S/. 642,981 S/. 744,556 S/. 816,262
Version Paqg. 8 und. S/. 46,552 S/. 62,555 S/. 77,189 S/. 89,383 S/. 97,991
Noche
Paq. 10 und. S/. 57,295 S/. 76,990 S/. 95,002 S/. 110,009 S/. 120,604
Total S/. 661,634 S/. 889,078 S/.1,097,068 S/.1,270,378 S/. 1,392,725
Igv S/. 119,094 S/. 160,034 S/. 197,472 S/. 228,668 S/. 250,690
Total con igv S/. 780,729 S/. 1,049,112 S/.1,294,541 S/. 1,499,046 S/.1,643,415

Nota: Elaboracion Propia.

4 3. Mezcla de marketing.

4.3.1.Producto.

El estudio de investigacion de mercado realizado, nos permitié conocer los gustos y
preferencias de nuestro publico objetivo. Luego del levantamiento de informacion del estudio
cualitativo desarrollado mediante focus group y entrevistas, asi como el analisis de los
resultados de la parte cuantitativa elaborado mediante encuestas podemos concluir que se
requiere contar en el mercado con un producto de toalla higiénica que brinde seguridad en su
uso tanto de dia como de noche, asi como el cuidado intimo de la mujer y a la vez contribuir
con a la proteccién del planeta. Por otro lado, del focus group y entrevistas realizadas pudimos
determinar y establecer las versiones requeridas Dia y Noche; las unidades por paquetes de

8 y 10 Unidades; como también algunas modificaciones en el disefio del empaque.

+« Prototipo
Contamos con dos lineas de producto version Dia y version Noche, con dos

presentaciones en ambas lineas: Paquete de 8 y de 10 unidades.

a) Logo:
Contamos con un logo inicial el cual fue presentado en el Focus Group con el

objetivo de conocer la percepcion de los asistentes.
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Se explicé las cualidades y beneficios de nuestro producto, para luego preguntarle

Si estos eran visibles en nuestro logo propuesto.

Cambios sugeridos:

- No se identificaba el bambu

- Se percibia muy recargado.

- Falta un poco mas de verde para ser relacionado con el cuidado del medio
ambiente.

- Nos sugirieron retirar la flor del centro del logo porque distorsionaba la idea

plateada.

Lfa decision la tienes tu

Figura 113. Logo antiguo. Elaboracién propia.

Proteccion lotal

Figura 114. Logo y Slogan. Elaboracion propia.

b) Empaque
Inicialmente se considerd contar con un solo empaque para ambas lineas de

producto Dia y Noche y se mostr6 un prototipo del mismo.
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Figura 115. Empaque para dia y noche de 10 unidades (Antiguo).
Elaboracion propia.

Cambios sugeridos:

- Eltono de color les parecié muy fuerte.

- Se debe contar con un empaque diferente para cada linea de producto.

Empaque para dia y noche de 10 unidades (Antiguo).
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Figura 117. Empaque para noche de 10 unidades. Elaboracién propia.
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Luego de recibida las observaciones el equipo de trabajo se reunié para acordar los

cambios sugeridos:

Agregar en el logo la imagen del bambu vy retirar.

Contar con empaques diferenciados para dia y noche.

Se trabajard con dos presentaciones para cada linea de producto, paguetes
de 8 unidades y paquetes de 10 unidades.

Se adicionara una linea adherente para asegurar la adhesion y seguridad al
momento de usar nuestra toalla higiénica.

Se incluird en el empaque el tipo de cubierta que permita visualizar su

beneficio.

Proteccion Total:

Nuestras toallas higiénicas biodegradables garantizan el cuidado de la zona intima de

la mujer permitiendo el equilibrio de la flora vaginal y el cuidado del medio ambiente gracias

al cuidado en la seleccion de sus insumos:

Elaborado con 8 capas de fibra de bambu para una mejor absorcion.

Aloe Vera para el cuidado intimo femenino.

Esencia de Jazmin, no genera olor, pero brinda relajacion y controla el stress
propio durante esos dias.

I6n negativo que permite el flujo del aire, lo cual mantiene la parte intima libre
de olores, evitando la generacion de bacterias dafiinas.

Papel con cinta adhesiva formada por 3 bandas de fijacion para mayor
seguridad durante el uso.

Medidas apropiadas para evitar derrames, cuidando la ergometria de la mujer.

Figura 118. Toalla Higiénica Biodegradable. Elaboracion propia.
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4.3.2.Precio.

En el mercado hay productos que han incorporado el uso del bambu, pero en toallas
higiénicas reutilizables, otros han desarrollado el producto en pafiales para bebé, por lo cual
podemos identificar que nuestra competencia directa con caracteristicas mas similares es

Natracare, un tipo de toallas organica y Biodegradable.

Tabla 105
Comparativo de caracteristicas Natracare vs Proteccion Total.
Natracare Proteccién Total
] Toallas Higiénicas Regular (Flujo normal) Toallas Higiénicas Dia
Presentaciones S— - R—
Toallas Higiénicas Super (Flujo Abundante) Toallas Higiénicas Noche
Toalla Higiénica Regular 14 unidades Toalla Higiénica Dia 8 unidades
Toalla Higiénica Super 12 unidades Toalla Higiénica Dia 10 unidades
Paquetes S -
- Toalla Higiénica Noche 8 unidades
- Toalla Higiénica Noche 10 unidades
Cubierta Algodon organico Tela fibra de bambu
Sin plastico Capas de tela de bambu
) Sin fragancias ni colorantes Sin fragancias
Caracteristicas : i :
Libre de quimicos Aloe vera y esencia de Jazmin
Biodegradable Biodegradable
Cintas adhesivas 2 lineas Cintas adhesivas 3 lineas
) ] Toalla Regular 9.4 x 9.6 x 12.3 Toalla Dia 14.5 x 25 cm
Dimensiones
Toalla Super 10.3 x 9.7 x 10.7 Toalla Noche 14.7 x 18 x 28 cm
Breci 12 unidades S/ 27.90 Dia 8 unidades S/ 18.00
recio
14 unidades S/ 27.90 Noche 10 unidades S/ 30.00

Nota: Elaboracién Propia.

Nuestro producto tiene un precio marginal de S/ 2.25 la unidad; mientras que la
competencia tiene un precio de S/ 2.33 la unidad, generando una diferencia de precios de S/
0.08; a pesar del menor precio nuestra preferencia en el mercado vendra respaldado en la
mayor absorcion, ademas de nuestra mayor fijacion. Haciendo un analisis de precios nuestro
competidor Directo quien tiene el 5.4% del mercado de lima metropolitana, sin embargo, es
de dificil acceso en la provincia de Piura. Esta Marca es Organica y 87% biodegradable
basada en algoddn y manzanilla, nuestro producto presenta una mejor calidad y Garantia,
con una mayor absorcion logrando absorber hasta 15 mililitros, ademas de 3 lineas aditivas

para mejor fijacion.

Sobre el precio que las mujeres encuestadas estarian dispuestas a pagar por un
paquete de 10 unidades version DIA, el 77.36 % respondi6 que pagarian S/.22 soles, los

demas precios que oscilan entre los S/.16 y S/.20 alcanzan porcentajes menores del 22.64%.
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28. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un paquete de
toallas higiénicas de 10 unidades versién DIA?

77,36%

ma) Entre S/ 16.00 y menos de
S/ 20.00
mb) Entre S/ 20.00 y menos de

PRGNS/ 24.00

Figura 119. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de 10 unidades version DIA.
Elaboracion propia.

4.3.3.Plaza.
El publico al que nos dirigimos estaria dispuesto también a adquirir nuestros productos

mediante el uso de nuestra pagina web, como se determina en la siguiente gréfica.

31. ¢ Le interesaria adquirir “Proteccion Total” a
través del internet? (Plaza)

11,2%; 11%

ma) Si
=b) No

88,5%; 89%

Figura 120. Le interesaria adquirir “Proteccion Total” a través del internet.
Elaboracion propia.

El 88% de las personas encuestadas esta dispuesto a usar nuestra pagina web como
alternativa para adquirir nuestros productos.

El grafico que a continuacién presentamos nos ayudd a determinar los principales
canales de distribucion a utilizar. El 51.9% contesto que prefiere hacer sus compras en
cadenas de farmacias, entre las que destacan: MiFarma, Inkafarma, Boticas Felicidad, entre
otras. El 23.1% de los encuestados prefiere adquirir nuestro producto en bodegas, mientras
gue los que prefieren realizar sus compras a través de los mercados y boticas alcanzan el

12.5% para cada caso.
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32. ¢ Doénde prefiere comprar sus toallas higiénicas “Proteccion
Total’? (Plaza)

d) Mercados [12,5%:
C) Bodegas 23,1%

b) Boticas 112,5%

a) Cadena de Farmacias

(Mifarma, Inkafarma, Felicidad) 51,9%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%

Figura 121. Donde prefiere comprar sus toallas higiénicas “Proteccion Total”. Elaboracion propia.

4.3.4.Promocion.

4.34.1. Campafiade lanzamiento.

Para poder desarrollar una campafia de lanzamiento para nuestro producto toallas

higiénicas “Proteccién Total”, es necesario conocer dos aspectos:

Publico Objetivo:

Nuestro publico sera la poblacion femenina de Piura cuyos rangos de edad sea entre

22 a 45 afios de edad, pertenecientes al grupo econémico “B”.

Nuestro

a. Objetivo de la actividad.

v
v

Introducir al mercado la marca de toallas higiénicas “Proteccion Total”.
Posicionarnos como una marca que contribuye a cuidar la salud e higiene intima
femenina y que ademas se preocupa por el cuidado responsable de nuestro medio
ambiente ofreciendo un producto biodegradable y eco amigable.

Posicionarnos en el mercado de toallas higiénicas biodegradables, captando la
atencion y preferencia del publico consumidor femenino que se encuentra en el
rango de 22 a 45 afios de edad.

Generar rentabilidad y aumentar las ventas de nuestro producto.

Ganar una comunidad de seguidores en nuestras redes sociales.

Duracion de la actividad.
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Para el desarrollo de nuestro proyecto se establecer4 una campafia que constara de dos

etapas:

v Etapa de Intriga

v/ Campafa de Lanzamiento

Nuestra campafia de lanzamiento tendra una duracion de tres meses (de diciembre a
febrero de 2020), meses en que los consumidores tienen mayor poder adquisitivo (por
gratificaciones), mayor tiempo disponible (la mayoria toma vacaciones o existen mas dias
feriados por campafia navidefias) y son los meses donde segun nuestros resultados de la
encuesta las mujeres usan mas el producto, por lo que con mayor poder adquisitivo y con una

publicidad adecuada pueden adquirir y probar nuestros productos.

Con el respaldo de los resultados obtenidos en la encuesta, que el mayor porcentaje
de mujeres desea conocer nuestro producto, toallas higiénicas “Proteccion Total” a través de

redes sociales, 74%, seguido de paginas web, 13.5%, se desarrollara lo siguiente:

30. ¢ Cémo prefiere conocer la Marca “Proteccion total”?
(Promocion)

e) Revistas 5,8%
d) Paginas web 13,5%
c) Correo electronico 2,9%

b)  Volantes 3.8%
a) Redes sociales 74,0%
0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0%

Figura 122. Como prefiere conocer la Marca “Proteccion total”. Elaboracion propia.

El grafico anterior se puede deducir que el mercado efectivo se siente familiarizado
con las redes sociales en un 74.0%, las cuales utilizan para enterarse de manera més rapida
y directa sobre nuevos lanzamientos de productos, precios, lugares de compra, promociones
del mes, entre otros. La pagina web registra un 13.5% de preferencia en el publico al que va

dirigido nuestro producto.

En este mundo globalizado, en el que el tiempo es de mucho valor para las personas,
utilizar las redes sociales para concretar negocios 0 promocionar los productos se ha

convertido en una gran oportunidad, ya que nos brinda poder acceder a nuestros clientes y
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captar su atencién de manera rapida, permitiéndoles a ellos realizar busquedas rapidas y
especificas en linea y poder concretar sus compras o al menos satisfacer la informacién que
desea conocer y a nosotros como empresa nos permite y puede conocer informacion sobre
nuestro cliente potencial, gustos y preferencias, poder adquisitivo, sector al que va dirigido,
modo de presentacién, disposiciones a pagar por el producto, lugares donde les interesaria
adquirir el producto, entre otros aspectos lo cual nos beneficiaria porque con esos datos
podemos crear estrategias de negocios que nos permitan ganar clientes de manera rapida,

barata y efectiva.

Figura 123. Campana Publicitaria “Proteccion Total". Elaboracion propia.
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e [Etapa campafia Intriga.
Utilizaremos redes sociales y pagina web para atraer a nuestros clientes.

Publicidad campafa Intriga

Figura 124. Publicidad Campafia Intriga. Elaboracién propia.

« Campafia de Lanzamiento
Esta campafa se llevara a cabo entre los meses de diciembre 2019 a febrero 2020.

Mantendremos para tal efecto, los canales antes indicados.

Figura 125. Campafa de publicidad. Elaboracién propia.

+ Redes Sociales.
Pondremos a disposicion del publico femenino objetivo nuestras cuentas de Facebook

e Instagram.
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+ Facebook:
Utilizaremos como herramienta principal “videos demostrativos” en los que
mostraremos los beneficios de nuestra toalla en comparacion a las otras toallas del mercado.
Asi lograremos difundir nuestra marca biodegradable y sus beneficios en la salud intima y el

cuidado de nuestro medio ambiente en nuestro publico objetivo.

Con estos videos demostrativos podremos incentivar la curiosidad y el deseo de saber
si son ciertos los beneficios que ofrece nuestro producto, induciendo a nuestro segmento
objetivo a comprarlo y usarlo lo que generard clientes fidelizados y ademas se lograra
aumentar nuestro nimero de seguidores que haran efecto multiplicador ara sus amigos y
familiares en recomendar y dar a conocer nuestro producto lo que se resumird mas adelante

en un mayor namero de clientes fieles.

También a través de esta red social podremos organizar eventos que promuevan el
cuidado del medio ambiente o colaborar como patrocinadores en eventos que organicen
paginas con el mismo objetivo que el nuestro de preservar y cuidar el medio ambiente. Se
planteara también una estrategia de dar a conocer nuestra pagina, obteniendo mas like de
nuestros seguidores a través de la realizacion de sorteos virtuales en los que se dara como
premios nuestros productos y con ellos se alcanzara a que mas usuarios den like a nuestra

pagina y compartan la misma.

Figura 126. Medio Publicitario. Elaboracion propia.

Instagram: Este es un recurso en alza que usaremos como parte de nuestra estrategia
diferenciada de Marketing.
Crearemos y pondremos en funcionamiento nuestra pagina web “Proteccion Total”.
https://www.facebook.com/Protecci%C3%B3n-Total-
105315750861787/?modal=admin_todo_tour
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Tabla 106
Calendarizacion de Actividades Proteccion Total.

Diciembre 2019

Campafia intriga
S1[S2|S3 |54

Facebook

Creacion de fan page en red social facebook

Publicacién de contenidos en facebook

Instagram

Creacion de fan page e instagram

Publicacién de contenidos en instagram

Youtube

Creacion de perfil de youtube

Publicacion de contenidos en youtube

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 107
Cronograma para Camparfa de Lanzamiento.

Dic-19 Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20
Campafia intriga S|S|S|S|S|S|S|S|S|S|S|S|[S|S|S|S|S|S|S|S|Ss|Ss|s|sS
112|3|4|1|2|3|4|(1(2|3|4]1|2|3|4|1|2|3|4(1|2|3|4

Facebook

Publicacion de

Publicacion de

contenidos en facebook
promocion en facebook

publicaciones

Publicacion de

Seguimiento a

contenidos en instagram

Publicacion de
promocion en instagram

Seguimiento a
publicaciones

Twiter HNEENEEEEEEEEEEEEEEE

Publicacion de

contenidos en twitter

Publicacion de
promocién en twitter

Seguimiento a
publicaciones

Publicacién de

contenidos en youtube

Publicacion de
promocién en youtube

Seguimiento a
publicaciones

Pagina web

Creacion de pag. Web.

Publicaciones en pag.
Web

Seguimiento al

contenido en pag. Web.
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Activaciones

Coordinacion con
locales

Contratar personal
(degustadoras)
Activaciones en

farmacias
Activaciones en boticas

Activaciones en
mercados

Activaciones en
bodegas

Activaciones en centros
naturistas

Activaciones en ferias

ambientales

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 108
Presupuesto de Camparas de Promocion.

Concepto Afio 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Campafia de intriga S/l 4,759

Comunicacién en facebook S/. 2,380 S/. 2,380 S/. 2,380 S/. 2,380 S/. 2,380
Comunicacion en instagram S/. 2,440 S/, 2,440 S/. 2,440 S/. 2,440 S/. 2,440
Comunicacién en twitted S/. 3,145 S/. 3,145 S/. 3,145 S/. 3,145 S/. 3,145
Comunicacion en youtube S/. 3,450 S/. 3,450 S/. 3,450 S/. 3,450 S/, 3,450
Activaciones S/, 2,350 S/l 2,350 S/l 2,350 S/ 2,350 S/l 2,350
Merchandising S/. 2,000 S/. 2,000 S/. 2,000 S/. 2,000 S/. 2,000
Total de gastos de promocion S/. 4,759 S/. 15,765 S/. 15,765 S/. 15,765 S/. 15,765 S/. 15,765
Igv S/.  856.55 S/.2,837.70 S/. 2,837.70 S/. 2,837.70 S/.2,837.70 S/.2,837.70
Total con igv S/.5,615.15 S/.18,602.70 S/.18,602.70 S/.18,602.70 S/.18,602.70 S/.18,602.70

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 109
Medio Publicitario.

ite Tipo de Costo sin IGV
Publicidad por Medida Cant. Cl.uni. Cl.total Meses
m lanzamiento v 18%
1 Impresién de millar 3 S/. S/. 533.90 S/. 96 S/. 630 Camp.
volantes 210.00 Intriga
2 Impresion de ciento 1/2 S/.7.00 S/.296.61 S/. 53 S/. 350 Camp.
banners Intriga
3 Anfitrionas 2 S/. S/. 423.73 S/. 76 S/. 500 Camp.
250.00 Intriga
4  Polos ciento 1/2 S/. S/.423.73  SI.76 S/. 500 Camp.
10.00 Intriga
5 Gorras ciento 1/2 S/. S/.63559 S/ 114 S/. 750 Camp.
15.00 Intriga
6  Parante para und 4 S/. S/. 135.59 S/. 24 S/. 160 Camp.
valla publicitaria 40.00 Intriga
7  Ambientadores millar 1 S/.0.52 S/.440.68 S/.79 S/. 520 Camp.
de auto con logo Intriga
8 Facebook seman 4 S/. S/. S/. 183 S/. 1,200 Camp.
empresarial a 300.00 1,016.95 Intriga
Total S/. S/. S/.
3,906.78 703.22  4,610.00
Nota: Elaboracién propia.
Tipo de Medida Cant. Cl.uni. Costosin IGV  IGV 18% Cl.total
Publicidad por
lanzamiento
1 Impresién de millar 6 S/. 210.00 S/. 1,067.80 S/. 192 S/. 1,260
volantes
2 Impresion de ciento 1 S/.7.00 S/.5.93 S/l SIL7
banners
3 Anfitrionas 12 S/. 250.00 S/. 2,542.37 S/. 458 S/. 3,000
4 Polos ciento 1 S/. 600.00 S/. 508.47 S/. 92 S/. 600
5 Gorras ciento S/. 450.00 S/. 381.36 S/. 69 S/. 450
6 Parante para uni 4 S/. 40.00 S/. 135.59 S/. 24 S/. 160
valla publicitaria
7 Ambientadores millar 1 S/. 360.00 S/. 305.08 S/. 55 S/. 360
de auto con logo
Total S/. 4,946.61 S/.890.39 S/.5,837.00
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Tabla 110
Promocion Anual.

Nota: Elaboracion propia.

Capitulo 5 Estudio legal y organizacional

5.1. Estudio legal

5.1.1. Forma societaria

Negocios y Salud sera una sociedad anonima cerrada (S.A.C), segun la Ley General

de Sociedades (Ley 26887), puesto que presentara las siguientes caracteristicas:

Es una organizacion que contara con la participacion activa de un pequefio nimero

de cuatro (04) socios, y ho superaremos el nUmero maximo de veinte accionistas que sefiala

esta forma de sociedad. Asimismo, las acciones de Negocios y Salud SAC no estaran

inscritas en el registro publicos de mercados de valores.

La sociedad se desarrollara bajo los principios democraticos, es decir todos los socios

aportaran la misma cantidad de acciones; asimismo todos participaran activamente de las

decisiones organizacionales.

No contaremos con Directorio, por lo que los accionistas nombraran un Gerente

General.

Negocios y Salud S.A.C adquirira su capital Social segun e siguiente detalle:

Tabla 111
Aporte de Capital Social.
Capital social Cargo
Accionistas %
Walter José Castillo Aguirre 25% Administrador
Karin Roxana Chasquibol Bohérquez 25% Directora
Juan Carlos Cardenas Cardenas 25% Supervisor de Ventas
Aurora del Pilar Caballero Golac 25% Cajera
Total 100%

Nota: Elaboracién Propia
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a. Actividades.

Constituir legalmente de nuestra empresa es un paso muy importante mediante se
registra la Empresa ante el Estado para operar de manera formal, para el cual seguiremos
los siguientes pasos:

v/ Blsqueda y reserva de nombre en la Sunarp

La reserva de Nombre es el paso previo para la constitucién de una empresa.

v Elaboracion de minuta de constitucion.
Este es un documento privado, el cual lo elaborara y firmara un abogado de la notaria de la
ciudad de Piura; el cual contiene la declaracion de voluntad de constitucion, donde se detalla
el tipo de modalidad empresarial, los datos de accionistas, los estatutos de pautas
direccionales, asi como sanciones, responsabilidades y cargos direccionales.

v"Inscripcién en registros publicos
A partir de la inscripcién registral, la sociedad requiere personalidad juridica. Luego de

calificar el titulo, la oficina registral entregara:

v' Constancia de inscripcion.

v' Copia simple de asiento registral.

Figura 127. Registros Publicos, por Sunarp.

v Inscripcion al RUC para Persona Juridica
Los requisitos para este ultimo paso son:

v" Escritura Publica, Testimonio de Sociedad o Constitucién Social Inscrita.
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v" Recibo de servicio (Luz o agua), no mayor a dos meses de antigliedad.
v" Formulario N° 2119: Solicitud de Inscripcién o comunicacion de afectacion de
tributos.
v" Formulario 2054: Representantes Legales, directores, Miembros Del Consejo
Directivo.
v" DNI o pasaporte vigente
Los requisitos debidamente llenados se llevan a las oficinas de SUNAT o un centro
MAC. En este proceso obtendras tu RUC. El RUC que consta de 11 digitos es Unico y el uso

es obligatorio en todas las declaraciones o tramites ante la SUNAT.

Figura 128. SUNAT, por Sunat.

v Registro de trabajadores en EsSalud.
Es muy importante la inscripcion en EsSalud para que se encuentren protegidos tanto el
trabajador como su familia ante cualquier eventual enfermedad o accidente. El seguro de

Essalud es uno de las principales obligaciones laborales.

Figura 129. Registro de trabajadores en EsSalud.

v Legalizacion de los libros contables.
La legalizacion es la constancia puesta por un notario, en la primera hoja util del libro

contable. La constancia asigna un numero y contiene el nombre o denominacién de la razon
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social, el objeto del libro, el nimero de folios, el dia y el lugar en que se

firma del notario.

otorga y el sello y

b. Valoracion.
Tabla 112
Costos de las actividades de constitucion de la Empresa.
Pasos Actividades Detalles Duracién Total, precio
venta
1 Busqueda y reserva de La bdsqueda se puede realizar via  Inmediato S/ 26.00
nombre en la sunarp online a través de la pagina web
de la sunarp.
2 Elaboracién de minuta de  Se realizara en la notaria pedro 2 dias S/ 400.00
constitucion. tercero.
3 Inscripcidn en registros Inscripcién en sunarp, se adquiere 15 dias S/ 150.00
publicos la personalidad juridica
4 Inscripcién al ruc para Se obtiene ruc y se elige régimen 1 dia S/0.00
persona juridica tributario.
5 Registro de trabajadores  Pdt formulario virtual 601. Planilla 1dia S/0.00
en essalud. electrénica.
Legalizacion de los libros  En notaria. 1 dia S/ 35.00
contables.
Total S/ 611.00

Nota: SUNARP - Elaboracién Propia

5.1.2. Registro de marcas y patentes

Figura 130. Oficina INDECOPI Piura, por Indecopi.
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a. Actividades.
“El organismo encargado del registro de marcas y patentes es INDECOPI, mediante la
Direccion de Signos Distintivos. Proteger nuestra marca es vital para el crecimiento de nuestro

negocio, porque nos permitira diferenciarnos de la competencia.”
De acuerdo a la guia informativa de marcas y patentes de Indecopi, podemos indicar:

5.1.2.1. Registro de marcas de producto.
v' Realiza las busquedas de antecedentes.
Las busquedas de antecedentes fonéticos y/o figurativos son reportes que detallan los
datos de los signos distintivos similares o idénticos al tuyo que han sido solicitados o

registrados con anterioridad, en el Indecopi.

v Llena el formulario 4 de solicitud
Llena dos ejemplares del formato de solicitud de registro, uno sera tu cargo. Puedes
encontrarlo en la pagina web de Indecopi a través del siguiente enlace:
https://goo.gl/bB214r

v' Mesa de partes recibe la solicitud
Si solicitas el registro en una sola clase, debes depositar la suma de S/. 534.99 nuevos
soles, si solicitas en mas de una clase, por cada clase adicional, deberas abonar la suma de
S/. 533.30 nuevos soles. El depésito puede hacerlo en el Banco de la Nacién, en moneda
nacional, al nUmero de cuenta 000-282545. Existe una sucursal en la sede central del
Indecopi. También puede realizar el depdsito en el Banco de Crédito, en moneda nacional, al
namero de cuenta 193-1161125-0-34. Finalmente, adjunta el comprobante de pago a los dos

ejemplares de la solicitud de registro y preséntalos en Mesa de Partes del Indecopi.

v Presentacion de la solicitud

Descargay rellena el formulario Presenta el formulario en mesa de partes Cumple con
los requisitos minimos, los mismos que seran indispensables para considerar una fecha de
presentacién de tu solicitud: Requisitos minimos Los datos de identificacién del solicitante, o
de la persona que presenta a la solicitud. La marca cuyo registro se solicita. La indicacién
expresa de los productos o servicios para los cuales se solicita el registro. Indicacion de haber
realizado el pago de la tasa respectiva Si tu solicitud no cumple con alguno de estos
requisitos, se te otorgara el plazo de 60 dias habiles para subsanarlos. Si no lo haces se

tendra por no presentada tu solicitud y se procedera a su archivamiento.

v Examen formal
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El Indecopi verifica, ademas, si tu solicitud cuenta con otros requisitos formales, tales
como el poder, firma, entre otros. En caso se omita o no se adjunte alguno de ellos se te
otorgaré un plazo de 60 dias h&biles para la subsanacion. Representacion: En el caso actles
a través de un representante legal, puedes elegir alguna de estas alternativas: Si actlas a
través de un representante y el poder obra en algun procedimiento del Indecopi, no mayor a
5 afios, podras remitirte a dicho expediente. Si el poder obra ante la Superintendencia
Nacional de Registro Publicos - SUNARP, sera suficiente que indiques de manera expresa
en tu solicitud, el numero de la partida registral en la que se encuentra dicho poder o
documento. Adjuntes a tu solicitud copia simple del documento de poder (no requiere
legalizacién). De no cumplir con subsanar dichos requisitos dentro del plazo otorgado se

declarara el abandono de tu solicitud.

v Publicacion
Si tu solicitud cumple con los requisitos formales el Indecopi realizara una publicaciéon
automatica y gratuita en la Gaceta Electronica de Propiedad Industrial. Oposiciones: Dentro
del plazo de 30 dias habiles, contados desde la fecha de la publicacién, quien tenga legitimo
interés, podra por una sola vez presentar oposicion fundamentada. De presentar oposicion,

el expediente sera remitido a la Comision de Signos Distintivos para que emita resolucion.

v' Examen de Fondo
Transcurrido el plazo y de no haber oposicién, el Indecopi procedera a realizar el

examen de registrabilidad de la marca.

v" Emision de la Resolucion
Luego del examen de registrabilidad se emitird la Resolucién; y en el caso de
otorgarse la marca, se otorgara el Certificado correspondiente. En caso de que no estés de
acuerdo con la Resolucién emitida, podras dentro del plazo de 15 dias habiles presentar

recurso impugnativo de Reconsideracién o Apelacién.

5.1.2.2. Requisitos parala solicitud de registro de nombres comerciales.
v/ Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (dos
para la Autoridad y uno para el administrado).
v Indicar los datos de identificacion del(s) solicitante(s):
v Para el caso de personas juridicas: consignar el nimero del Registro Unico de
Contribuyente (RUC), de ser el caso.
v' En caso de contar con un representante, se debera indicar sus datos de identificacién

y sera obligatorio presentar el documento de poder.
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Sefalar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo referencias,
de ser el caso).

Indicar cual es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto, tridimensional,
figurativo u otros).

Si el signo es mixto, figurativo o tridimensional se debera adjuntar su reproduccion
(tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de ancho en blanco y negro o
a colores si se desea proteger los colores).

De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al correo
electrénico: logos-dsd@indecopi.gob.pe, (Formato sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi
Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea distinguir con el
signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la que pertenecen. Para saber las
clases a las cuales pertenecen los productos o servicios a distinguir, se sugiere entrar
al buscador PERUANIZADO.

Adjuntar los medios probatorios que acrediten el uso efectivo en el mercado del
nombre comercial cuyo registro se solicita, para cada una de las actividades a
distinguir.

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

5.1.2.3. Pasos pararegistrar un logotipo.
Consignar el nimero del Registro Unico de Contribuyente (RUC), de ser el caso.
En caso de contar con un representante, se deberd indicar sus datos de identificacion
y sera obligatorio presentar el documento de poder.
Sefialar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo referencias,
de ser el caso).
Indicar cual es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto, tridimensional,
figurativo u otros).
Si el signo es mixto, figurativo o tridimensional se debera adjuntar su reproduccion
(tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de ancho en blanco y negro o
a colores si se desea proteger los colores).
De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al correo
electronico: logos-dsd@indecopi.gob.pe, (Formato sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y
bordes entre 1 a 3 pixeles).
Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea distinguir con el
signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la que pertenecen. Para saber las
clases a las cuales pertenecen los productos o servicios a distinguir, se sugiere entrar
al buscador PERUANIZADO.
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Adjuntar los medios probatorios que acrediten el uso efectivo en el mercado del
nombre comercial cuyo registro se solicita, para cada una de las actividades a
distinguir.

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

Proteccion lotal

Figura 131. Logotipo de Proteccién Total. Elaboracién propia.

5.1.2.4. Registro del Lema Comercial.

Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (dos

para la Autoridad y uno para el administrado). Indicar los datos de identificacion del(s)

solicitante(s):

v

Para el caso de personas juridicas: consignar el nimero del Registro Unico de
Contribuyente (RUC), de ser el caso.

En caso de contar con un representante, se deberd indicar sus datos de identificacion
y sera obligatorio presentar el documento de poder.

Sefialar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo referencias,
de ser el caso).

Indicar la denominacién del lema comercial solicitado (palabra o frase).

Precisar la marca a la que se asociara el lema solicitado, indicando su ndmero de
certificado o de expediente.

Sefalar la clase de la Clasificacién Internacional de Niza a la que pertenece la marca
asociada.

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.
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b. Valorizacion.

Tabla 113
Registro de Marcas y Patentes.

Actividades Detalles Duracion Total precio
venta
Busqueda de Permite indagar sobre los signos registrados o
antecedentes solicitados con anterioridad que pudieran S/110.51
fonéticos tener algun elemento fonético en comun con 45 dias

la denominacion en objeto.

Busqueda de Permite indagar sobre los signos registrados
antedentes figurativos o solicitados con anterioridad que pudieran S/118.71
tener algun elemento figurativo en comun con

la denominacion en objeto.

Presentar la solicitud Marca de producto, nombre comercial y lema

para registro de marca comercial. S/ 534.99
Pago de tasas El derecho de tramite para registrar una
respectivas marca es equivalente 13.90%

Total S/ 764.21

Nota: INDECOPI - Elaboracion Propia.

5.1.3. Licenciay autorizaciones.

a. Actividades.
La empresa contara con un solo local que sera el Unico centro de operaciones y oficina

administrativa, el cual esta ubicada en el distrito de Piura.

Se requiere por parte de la municipalidad las siguientes licencias para iniciar

operaciones:

1. Licencia de funcionamiento

2. Certificado de inspeccién técnica de seguridad en edificaciones.

Articulo 7 de la Ley 28976 "Ley Marco de Licencia de Funcionamiento”. - Requisitos para
solicitar la licencia de funcionamiento para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento

seran exigibles como méaximo, los siguientes requisitos:

v' Solicitud de Licencia de Funcionamiento, con caracter de declaracion jurada, que
incluya:
v Numero de R.U.C. y D.N.l. o Carné de Extranjeria del solicitante, tratandose de

personas juridicas o naturales, segun corresponda.
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v" D.N.l. o Carné de Extranjeria del representante legal en caso de personas juridicas, u
otros entes colectivos, o tratandose de personas naturales que actien mediante
representacion.

v Vigencia de poder de representante legal, en el caso de personas juridicas u otros
entes colectivos. Tratdndose de representacion de personas naturales, se requerira
carta poder con firma legalizada.

v' Declaracion Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad o Inspeccién
Técnica de Seguridad en Defensa Civil de Detalle o Multidisciplinaria, segun

corresponda.
Adicionalmente, de ser el caso, seran exigibles los siguientes requisitos:

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

v Informar sobre el niUmero de estacionamientos de acuerdo a la normativa vigente, en
la Declaracion Jurada.

v' Copia simple de la autorizacién sectorial respectiva en el caso de aquellas actividades
gue conforme a Ley la requieran de manera previa al otorgamiento de la licencia de
funcionamiento.

v' Copia simple de la autorizacion expedida por el Instituto Nacional de Cultura, conforme
a la Ley N° 28296, Ley General del Patrimonio Cultural de la Nacion.

v Verificados los requisitos sefialados, se procedera al pago de la Tasa a que hace

referencia el articulo 15 de esta Ley.

¢, Cuales son los plazos para el otorgamiento de las Licencias de Funcionamiento?

v' Giros Automaticos MEDIA HORAS (Establecimientos menores a 100 mts, segun la
clasificacion de la Tabla de Giros de Negocio. Aprobado mediante la Ordenanza
Municipal N° 163-00-C/CPP).

v' Giros Inspeccién Previa 5 dias (Establecimientos con un area mayor a los 100 metros

cuadrados) y los que no estan enmarcados en la Tabla de Giros.
VERIFICACION ADMINISTRATIVA
Formato Declaracion Jurada para Tramites TUPA que incluya.

a) N° de RUC y N° de DNI o carné de extranjeria del solicitante., tratindose de personas

juridicas o naturales, segun corresponda.

b) DNI o Carné de extranjeria del representante legal en caso de personas juridicas u otros

entes colectivos o tratdndose de personas naturales que actien mediante representacion
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Copia de Vigencia de Poder del representante legal en el caso de personas juridicas u otros
entes colectivos. Tratandose de representacién de personas naturales, se requerird carta
poder con firma legalizada

Presentacién de Recibo de Pago

VERIFICACION TECNICA

Figura 132. Municipalidad Provincial de Piura, por Municipalidad Provincial de Piura.

Plano de Ubicacion del local (objeto de inspeccién) que especifigue como minimo
escala legible, cuadro de areas que indique el area de terreno, area construida por niveles y
area ocupada total; esquema de localizacion con referencia a Av. principal o edificacion

reconocida; (Firmado por Arquitecto Colegiado y habilitado)

Plano de Arquitectura (Distribucion del local), que especifigue como minimo escala
legible, uso, nombres y disposicibn de mobiliario de ambientes, cotas y textos legibles,

(Firmado(s) por Arquitecto Colegiado y habilitado)

Plan de seguridad (Firmado por el Gerente o Administrador, y Jefe de Seguridad o
quien sea la persona responsable de la Seguridad en la Empresa), que especifique la
planificacion, preparacion y organizacion de las acciones a ser adoptadas frente a una
emergencia que se presenta en el objeto de inspeccion, con la finalidad de controlar y reducir
los posibles dafios a las personas y su patrimonio. En el plano de sefalizacién, se debe
precisar la ubicacién de las instalaciones y/o equipos de seguridad. En el plano de

evacuacion, se debe sefialar las rutas hacia las zonas seguras del objeto de inspeccion
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Los objetos de inspeccion que cuentan con dos pisos o sétano, deberdn presentar
ademas los Planos de sefializacion y Evacuaciéon del objeto de Inspeccion, firmado por
Arquitecto, o ingeniero Especializado en Seguridad y Proteccion contra incendios, o Ingeniero

Industrial o Ingeniero de Seguridad Industrial, Colegiado y habilitado
En los casos que correspondan:

Protocolos de pruebas de operatividad y mantenimiento de los equipos de seguridad
(extintores, luces de emergencia, sistemas de deteccion de fuego y alarmas), con un plazo
de vigencia no mayor a un afo, en caso corresponda, (Firmado por Ingeniero especializado
en Seguridad y Proteccion contra Incendios, Ingeniero Industrial, Ingeniero Mecénico, o
Ingeniero de Higiene y Seguridad Industrial, Ingeniero Sanitario, Ingeniero Electricista,
Ingeniero Mecanico Electricista, Ingeniero Electronico, colegiado y habilitado o empresa

calificada).

Certificado Vigente de medicion de resistencia del pozo a Tierra, con un plazo de
vigencia no mayor a un afo, (Firmado por Ingeniero Electricista o Mecanico Electricista

colegiado y habilitado).

Certificado de conformidad emitidos por OSINERGMIN, cuando corresponda, si el
objeto de inspeccion cuenta con tanques de Gas Licuado de Petroleo GLP y/o Liquido
Combustible y sus derivados, para cantidades superiores a 0.45m3 (118.18gl) y 1m3
(264.17gl) respectivamente y si el objeto de inspeccién cuenta con instalaciones de Gas

Natural, en caso corresponda.

Constancia de mantenimiento y operatividad vigente, del depdsito (balones y/o

tanques de GLP) emitida por el distribuidor, en caso corresponda.

Constancia de operacion y mantenimiento de la red de distribucion y accesorios de
GLP, emitida por empresa especializada, Ingeniero Mecanico o Mecanico Electricista,

habilitado y colegiado, con una antigiiedad no mayor a un afio, en caso corresponda.

Constancia de operaciéon y mantenimiento vigente, emitida por el concesionario e

instalador, en los establecimientos que utilizan Gas Natural, en caso corresponda.

o Costo UIT S/. 4050 Derecho por Inspeccion Técnica de Seguridad en Edificaciones,
a la Cuenta del Comité Provincial de Piura Cta. Cte, N° 631-055761- Bco. La Nacién:
4.100% UIT (S./161.95)

o Calificacion  Silencio Negativo - 12 DIAS
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Cuando transcurrido el plazo la institucién no ha emitido un pronunciamiento expreso
al tramite o servicio solicitado, este se da como denegado, quedando el ciudadano en

posibilidad de presentar el recurso Administrativo correspondiente.

b. Valorizacién

Tabla 114
Valorizacion de Licencias y Autoridades.

Actividades Detalles Duracion Total, precio venta
Licencia de Otorgado por municipio
funcionamiento S/ 817.00
15 dias

Inspeccion técnica de Supervision visual de 12 dias S./161.95
seguridad en funcionarios de la
edificaciones municipalidad de Piura

Total S/ 978.95

Nota: Elaboracion Propia.

5.1.4. Legislacion laboral

En el Perq, el régimen laboral general es aquel en el cual los trabajadores que son
contratados gozan de los siguientes derechos: EsSalud. ElI empleador paga el 9% de la
remuneracion del trabajador. Compensacion por Tiempo de Servicio (CTS), que es
equivalente a un sueldo al afio. La empresa Negocios y Salud SAC funcionara bajo el
Régimen Laboral General (Decreto Legislativo 728).

192



Tabla 115
Negocio y Salud SAC funcionara bajo el Régimen Laboral al General.

La empresa Negocios y Salud SAC se acoge al régimen laboral especial s6lo cumpliran con
los siguientes beneficios para sus trabajadores:

EsSalud. El empleador paga el 9% de la remuneracion del trabajador.

Compensacion por Tiempo de Servicio (CTS), que es equivalente a un sueldo al afio.
Gratificaciones en julio y diciembre (dos sueldos en total).

Asignacion familiar de 10% de la remuneracion familiar si se tiene hijos menores de 18 afios.
Vacaciones de 30 dias al afio.

Una Remuneracién Minima Vital (RMV), por lo menos.

Afiliacion al Seguro Integral de EsSalud.

Jornada de trabajo de 8 horas y pago de sobretiempo (horas extras).
Descanso semanal de un dia.

Descanso vacacional de 15 dias a partir de un afio de servicio.
Descanso en feriados.

Si al trabajador se le despide sin causa justa, debera recibir una indemnizaciéon equivalente a 10

remuneraciones diarias por afio trabajado con un tope de 90 remuneraciones.

Nota: Elaboracién Propia.

a. Valorizacion

Tabla 116
Valorizacion de Sueldos de Personal.

Cargo Area Sueldo
Administrador Administracién S/. 2,500.00
Jefe de Operaciones (maquinista)  Produccion S/.  1,500.00
Operarios de Produccion Produccién S/. 1,000.00
Almacenero Almacén S/. 1,000.00
Jefe de Ventas Ventas S/. 1,300.00
Cajera Cajera S/. 1,000.00
Promotor de ventas y Reparto Produccion S/. 1,000.00

Nota: Elaboracién Propia.
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5.1.5. Legislacion tributaria

En este régimen se pueden ubicar todas las personas con negocios y
personas juridicas que desarrollan actividades empresariales. No existe
ningun tope de ingresos ni limites en compras. Ademas, se pueden emitir todo
tipo de comprobantes y también es obligatorio llevar libros y/o registros
contables.Asimismo, se pagan dos impuestos de manera mensual: el IRy el
IGV; y se realiza una declaracion anual. El pago a cuenta mensual se realiza
al que resulta mayor de los ingresos netos del mes o el 1,5 %. En tanto, el
pago anual es la tasa de 29,5 % sobre la renta anual. (Gestién, ¢ Cuéles son

los regimenes tributarios y en qué se diferencian?, 2018).

Tabla 117
Régimen General Principales Impuestos.

Ingresos Rentas empresariales 29.5%
Agricultura y agroindustria 15%

Dividendos 5%
Regalias 30%
Intereses para préstamos otorgados del exterior 4.9%
Al valor agregado (iva) 18%
A las transacciones financieras 0.005%
Temporal a los activos netos por el exceso de s/. 1,000,000 0.4%

Nota: SUNAT, por Prolnversion.

5.1.6. Otros Aspectos Legales

No Aplica para este proyecto.
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5.1.7. Resumen del capitulo
Tabla 118

Aspectos Legales - Activos Intangibles.

Cuadro Resumen de los Activos Intangibles

Activos intangibles

Descripcion Cant. Costo Total valor Igv Total precio
unitario. venta venta
Constitucion de la empresa S/. 611 S/l.O S/. 611
Busqueda y reserva de nombre en la 1 S/. 26 S/. 26 SO S/. 26
Sunarp
Elaboracién de minuta de constitucion. 1 S/. 400 S/. 400 S/.0 S/. 400
Inscripcion en registros publicos 1 S/. 150 S/. 150 S/.O S/. 150
Inscripcion al ruc para persona juridica 1 S/.0 S/.O S/.0 S/.0
Registro de trabajadores en EsSalud. 1 S/.0 S/.O S/.0 S/.0
Legalizacién de los libros contables. 1 S/. 35 S/. 35 S/.O S/. 35
Marcas y patentes S/. 764 S/l.O S/. 764
Busqueda de antecedentes fonéticos 1 S/. 111 S/. 111 SO S/. 111
Busqueda de antecedentes figurativos 1 S/. 119 S/. 119 S/.O S/. 119
Pago de tasas respectivas 1 S/. 535 S/. 535 SO S/. 535
Licencias y autorizaciones S/. 979 S/.O S/. 979
Licencia de funcionamiento 1 S/. 817 S/. 817 S/.0 S/. 817
Inspeccién técnica de seguridad en 1 S/. 162 S/. 162 S/.0 S/. 162
edificaciones
Solfware S/. 928 S/. 167 S/. 1,095
Office 365 S/. 115 S/. 460 S/. 83 S/. 543
Antivirus mcaffe S/. 117 S/. 468 S/. 84 S/. 552
Hosting S/. 1,635 S/. 294 S/. 1,929
Disefio pagina web 1 S/. 1,200 S/. 1,200 S/. 216 S/. 1,416
Correo + web 1 S/. 435 S/. 435 S/. 78 S/. 513
Pos S/. 160 S/. 29 S/. 189
Vende mas 1 S/. 160 S/. 160 S/. 29 S/. 189
Total de inversion intangible S/. 5,077 S/. 490 S/. 5,567
Broker para alquiler de local 1 S/. 700 S/. 593 S/. 107 S/. 700
Ingeniero para planos y disefio de planta 1 S/. 2,500 S/. 2,119 S/. 381 S/. 2,500

Nota: Elaboracién Propia.
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e Cuadro de resumen de activos intangibles

Tabla 119
Cuadro Resumen de los Activos Intangibles.
Total, de inversion intangible lgv Total
Constitucion de la empresa S/. 611 S/.0 S/. 611
Marcas y patentes S/. 764 S/.0 S/. 764
Licencias y autorizaciones S/. 979 SO S/. 979
Solfware S/. 232 S/. 42 S/. 274
Hosting S/. 880 S/. 158 S/. 1,038
Pos S/. 160 S/. 29 S/. 189
Total S/. 3,626 S/. 229 S/. 3,855

Nota: Elaboracion Propia.

S/.880 ; 24%

S/.160 ; 5%

S1.232 ; 6% (W

Figura 133. Total, de Inversién Intangible. Elaboracién propia.

Total de inversion intangible

S/.611

S S1.979: 279% B

e Cuadro resumen de amortizacion por area.

17%

m Hosting

mPOS

= Constitucion de

la empresa
u Marcas y

Patentes
H Licencias y

autorizaciones

ST AL) -~ Solfware

Tabla 120 )
Cuadro de Amortizacion por Area.

Amortizacion de Intangibles ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Produccion 16% S/.1,039 S/. 200 S/. 363 S/. 200 S/. 363
Administrativo 59% S/.3,710 S/. 418 S/. 785 S/. 418 S/. 785
Ventas 25% S/. 1,589 S/. 265 S/. 551 S/. 265 S/. 551

TOTAL Sl. 6,338 Sl. 882 S/. 1,699 S/. 882 S/. 1,699

Nota: Elaboracién Propia.
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5.2. Estudio Organizacional

5.2.1. Organigrama funcional.

Figura 134. Organigrama Funcional. Elaboracién propia.

Tabla 121

Total de mano de Obra de Administracion / Produccion y Ventas.

Total de mano de obra de administracion / produccion y ventas

Cargo Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Administrador 1 1 1 1 1 1
Cajera 1 1 1 1 1 1
Magquinista supervisor 1 1 1 1
Operarios de produccion 4 4 5 5 6 6
Almacén 1 1 1 1 1 1
Supervisor de ventas 1 1 1 1 1
Promotores 1 1 1 4 5 5
Total de mano de obra 10 10 11 14 16 16

Nota: Elaboracion Propia
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5.2.2. Servicios Tercerizados

La Empresa Negocios y Salud S.A.C ha creido pertinente tercerizar algunos

servicios como los que se mencionaran a continuacion:

Tabla 122
Gasto por Servicio Tercerizado.
Puesto Valor Valor IGV 18% Total Total
Venta Venta Anual Proyecto
Mensual Anual

Limpieza S/.930 S/.11,160 S/.2,009  S/.13,169 S/.65,844
Vigilancia S/.800 S/.9,600 S/.1,728  S/.11,328 S/.56,640
Servicio S/.350 S/.4,200 S/.756 S/.4,956 S/.24,780
Contable
Marketing S/.1,200  S/.14,400 S/.2,592  S/.16,992 S/.84,960
TOTALES S/.3,280  S/.39,360 S1.7,085  S/.46,445  S/.232,224

Nota: Elaboracion Propia.
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5.2.3. Descripcion de Puestos de Trabajo

Tabla 123
Descripcion de Puestos de Trabajo - Gerente.

1. Administracion

Descripcion y Perfil del puesto
Nombre del Puesto Administrador

Competencias

Grado de Titulo Profesion
Instruccion
Educacion Msc. Profesién Administracién de empresas -

Ingeniero industrial

Experiencia 5 afios en general
Otros Manejo de Office Avanzado
Habilidades Liderazgo y manejo de personal en general

Alta capacidad de analisis y manejo de conflictos internos

Capacidad de negociacion

Comunicacion efectiva

Facilidad para relacionarse a todo nivel.

Manejo de habilidades blandas

Acciones y Resultados Esperados Desarrollar estrategias competitivas de la empresa.

Revisar las proyecciones anuales de la empresa para
maximizar las utilidades y minimizar las perdidas.
Establecer planes de accién y control con las diferentes
areas de la empresa.
Responsable de gestionar y negociar los contratos del
alquiler con los diferentes arrendatarios.

Elaborar los programas o procesos operativos.

Elaborar los informes financieros de ventas y produccion.

Motivacién interna del grupo de trabajo

Condiciones del Puesto

Tipo de Contrato Contrato Indeterminado

Remuneracién 2,500 soles

Ubicacidn Fisica Oficina

Beneficios Sociales Si

Jornada Full Time

Horario Lunes a viernes de 08:00 a.m. a 5:00 p.m.

Sabado de 08:00 a 13:00

Domingo — Descanso

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 124
Descripcion de Ventas.

2. Supervisor de Ventas

Descripcién y Perfil del puesto

Nombre del Puesto Supervisor de ventas

Competencias

Grado de Titulo Profesion
Instruccién
Educacion Universitaria Bachiller o Egresado Administracién de empresas

- Ingeniero industrial

Experiencia 3 afios en general
Otros Manejo de Office Avanzado
Habilidades Liderazgo y manejo de personal en general

Alta capacidad de analisis y manejo de conflictos internos
Capacidad de negociacion

Comunicacion efectiva

Facilidad para relacionarse a todo nivel.

Manejo de habilidades blandas

Acciones y Resultados Esperados Desarrollar estrategias competitivas de la empresa.

Revisar las proyecciones de ventas anuales de la empresa.
Elaborar el plan de marketing promocionar visitas a canales de
Distribucion

Elaboracién de las campafias de promocion y descuesto.
Coordinar los Puntos de Campafia y entrega de Sampling.
Elaborar procesos de ventas.

Elaborar los informes de ventas.

Motivacidn interna del grupo de trabajo de ventas

Condiciones del Puesto

Tipo de Contrato Contrato Indeterminado
Remuneracién 1,300 soles
Ubicacion Fisica Oficina

Beneficios Sociales | Si

Jornada Full Time

Horario Lunes a viernes de 08:00 a 17:00
Sébado de 08:00 a 1:00

Tipo de Sueldo Mensual

Nota: Elaboracién Propia
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Tabla 125
Descripcion por cajera.

3. Cajera

Descripcion y Perfil del puesto
Nombre del Puesto Cajera

Competencias

Grado de Titulo
Instruccion
Educacion Técnico Ultimo afio de estudios
Experiencia 1 afio y que sepa el manejo de Office Avanzado
Habilidades Capacidad de andlisis y control

Comunicacioén Asertiva

Profesién

Secretariado -
Administracion de

empresas o afines

Acciones y Resultados Esperados Responsable del manejo de caja (Cobros y pagos)

Recepcidn de clientes mayoristas

Apoyo a las areas administrativas

Condiciones del Puesto

Tipo de Contrato Contrato Naturaleza Temporal

Remuneracién 1,000 soles

Ubicacion Fisica Operaciones

Beneficios Si

Sociales

Jornada Full Time

Horario Lunes a viernes de 08:00 a 17:00 y Sabado de 08:00 a 13:00
Tipo de Sueldo Mensual

Nota: Elaboracién Propia
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Tabla 126
Descripcion del puesto a Maquinista.

4. Maquinista

Descripcidn y Perfil del puesto

Nombre del Puesto

Supervisor Operario A

Competencias

Grado de Instruccion Titulo Profesion
Educacion Técnico Técnico Mecanico Automotriz o afines
Experiencia 1 afios minimo
Otros Manejo de habilidades blandas
Habilidades Liderazgo

Adaptacion a los cambios

Pensamiento analitico

Acciones y Resultados Esperados

Reporta directamente a la gerencia
administrativa.

Responsable de supervisar las maquinaria y
equipos

Apoyo constante a personal de operaciones.
Establecer planes de programacion de
Mantenimiento

Establecer planes de reduccion de Mermas

Condiciones del Puesto

Tipo de Contrato
1500 soles

Operaciones

Remuneracion

Ubicacion Fisica

Beneficios Sociales Si
Jornada Full Time
Horario

Tipo de Sueldo Mensual

Nota: Elaboracién Propia.

Contrato Naturaleza Temporal

Lunes a viernes de 08:00 a 17:00
Séabado de 08:00 a 13:00
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Tabla 127
Descripcion del puesto a Operario.

5. Operarios

Descripcion y Perfil del puesto

Nombre del Puesto

Grado de
Instruccion
Educacion Superior
Experiencia 6 meses
Otros
Habilidades Buen trato

Operarios

Competencias

Titulo Profesion

- Conocimiento Automotriz

Adaptacion a los cambios

Conocimiento automotriz

Acciones y Resultados Esperados

Responsable de la produccion de Paquetes de
Toallas

Responsable de equipos y limpieza del area de
trabajo

Responsable del buen uso de los insumos
Respuesta inmediata a las necesidades de la
empresa

Cuidar la calidad del producto

Reportar planes de mejora operativa

Condiciones del Puesto

Tipo de Contrato
Remuneraciéon 1,000 soles

Ubicacion Fisica

Beneficios Sociales Si
Jornada Full Time
Horario

Area de operaciones

Contrato Naturaleza Temporal

Lunes a viernes de 08:00 a 17:00

Séabado de 08:00 a 13:00

Tipo de Sueldo Mensual

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 128
Descripcion del puesto a Promotor.

6. Promotores

Descripcion y Perfil del puesto

Nombre del Puesto

Promotores

Competencias

Grado de Instruccion

Educacion Técnico
Experiencia 6 meses
Otros

Habilidades Buen trato

Adaptacion a los cambios

Conocimiento automotriz

Acciones y Resultados Esperados

Titulo Profesién

- Ventas

Responsable de la busqueda de nuevos
Clientes

Responsable de promocionar nuestros
productos

Responsable del buen uso de equipos de
Ventas

Respuesta inmediata a las necesidades de
los clientes

Cuidar la calidad y la atencion a clientes.

Reportar planes de mejora operativa

Condiciones del Puesto

Tipo de Contrato
Remuneracion 1,000 soles

Ubicacion Fisica Area de operaciones

Contrato Naturaleza Temporal

Beneficios Sociales Si
Jornada Full Time
Horario Lunes a viernes de 08:00 a 17:00

Sabado de 08:00 a 13:00

Tipo de Sueldo Mensual

Nota: Elaboracion Propia.
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5.2.4. Descripcion de Actividades de los servicios tercerizados

Tabla 129

Descripcion de Actividades de los servicios tercerizados.

ltem Puesto de Cantidad

Funciones y Responsabilidades

trabajo

1 Limpieza 1 El personal que brindara el servicio de Limpieza en la empresa,
de las areas de Oficinas, Almacenes, Empaque, Oficina de
Gerencia, sala de méaquinas, casetas de vigilancia, etc.
El personal tiene un horario de 07:30 am - 12:00pm y 14:30 pm -
18:00pm
El personal sera responsable de los equipos y Utiles de
Limpieza, los cuales los proveera la empresa.
El personal sera previsto de Utiles de limpieza para las diferentes
areas.
El personal sera responsable de las coordinaciones de
incidentes en horas donde no se encuentre el personal.

1 Vigilancia 1 El personal de vigilancia sera responsable del cuidado de los
ambientes e instalaciones de la empresa.
El personal de vigilancia coordinara con el area designada para
el ingreso de personal de limpieza en Horarios no laborales.
El personal de vigilancia sera responsable del cuidado de los
bienes de la empresa.

1 Servicio 1 La Estudio contable tercerizado sera el responsable de llevar la

Contable contabilidad Mensual del proyecto.

El estudio Coordinara directamente con el Asistente del proyecto
la coordinacion de facturas y notas de crédito.
El estudio contable sera responsable de envia 3 dias habiles
antes de la tributacion el monto a tributar del mes.

1 Marketing 1 La empresa de Marketing sera responsable de las camparfias en

los canales de distribucién.

La empresa de Marketing coordinara con el supervisor de ventas

para las campafias y difundir la marca y entregas de Sampling.

La empresa de Marketing sera responsable de las campafias

virtuales de la empresa.

Nota: Elaboracion Propia.
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5.2.5. Aspectos laborales

a. Forma de contratacion de puestos de trabajo y servicios tercerizados
Tabla 130
Forma de Contratacion de Puestos de Trabajo y Servicios Tercerizados.
Cargo Tipo de Contrato
Administrador Contrato indeterminado
Maquinista supervisor Contrato naturaleza temporal
Supervisor de ventas Contrato naturaleza temporal
Cajera Contrato naturaleza temporal
Operarios de produccion Contrato naturaleza temporal
Almacén Contrato naturaleza temporal
Promotores Contrato naturaleza temporal
Cargo Tipo de contrato Tercerizados
Limpieza locacion de servicios
Vigilancia locacion de servicios
Servicio contable locacion de servicios
Marketing locacién de servicios

Nota: Elaboracion Propia.

b. Régimen Laboral de Puestos de Trabajo

La empresa Negocios y Salud SAC. Se encuentra en el Régimen General y brinda

los siguientes beneficios a los trabajadores que laboran en Planilla.

Jornada de 8 Horas de Trabajo.
Licencia Pre y Post natal.

Licencia por Paternidad.

Vacaciones de 30 dias Calendario.
Compensacion por tiempo de servicio.
Gratificaciones julio — Diciembre.
EsSalud.

Seguro de Vida.

Participacion de Utilidades.

NS N N N N N N

Asignacion Familiar.
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C. Planilla para Todos los afios del Proyecto

Tabla 131
Planilla para Todos los afios del Proyecto.
Total pago 2019 2020 2021 2022 2023 2024
mano de obra directa S/.10,815  S/.78,093 S/.85,404 S/.97,218 S/.104,529 S/.103,054
mano de obra indirecta S/.2,897 S/.17,654 S/.17,654 S/.17,654 S/.17,654 S/.16,228
mano de administracion ~ S/.9,175  S/.55,998  S/.55,998  S/.55998  S/.55,998  S/.51,489
mano de obra de ventas  S/.8,936  S/.69,734  S/.71,167 S/.71,167  S/.71,167  S/.65,431

Total

S/.31,823 S/.221,479 S/.230,223 S/.242,037

S/.249,347  S/.236,202

Nota: Elaboracién Propia.

d. Gastos por servicios Tercerizados para todos los afios del Proyecto

Tabla 132

Gastos por Servicios Tercerizados.

Nota: Elaboracién Propia.

e. Horario de Trabajo de Puestos de Trabajo

Tabla 133

Horario de Trabajo de Puestos de Trabajo.

Puesto Horario
Lunes - viernes Séabados
Administrador 08:00-17:00  8:00 - 13:00
Cajera 08:00 - 17:00 8:00 - 13:00
Maquinista supervisor 08:00 - 17:00  8:00 - 13:00
Operarios de produccion 08:00-17:.00 8:00-13:00
Almacén 08:00-17:00  8:00 - 13:00
Supervisor de ventas 08:00-17:00  8:00-13:00
Promotores 08:00 - 17:00 8:00 - 13:00
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Capitulo 6 Estudio Técnico

6.1. Tamafio del Proyecto
6.1.1. Capacidad Instalada

a. Criterios

Para calcular la capacidad instalada estamos considerando la principal Maquina de la

empresa la cual produce las toallas. La maquina Ankin Machine Model: J-KBD380 en su

proceso Estandar tiene un rendimiento de 25 Kg / Hora de procesamiento de tela a Toallas.

La fibra de Bambu tiene 102gr / metro cuadrado, y para producir 1 toallas se requiere

0.42m2.

El analisis se realizara sobre el Paquete de 10 Unidades dado a que es el de mayor tiempo

de produccion.
Se considera solo 8 horas efectivas por jornada de trabajo.

Se considera solo 24 dias al mes.

b. Célculos

Tabla 134
Capacidad Instalada - Maguina Principal.

Capacidad Instalada - Maquina Principal

Capacidad en kg por hora

35.00

Capacidad en m2 por hora

343.14

Und. De transformacion 1m2 = 102 gr

Horas efectivas de la maquina activa en la jornada laboral

4.00

Capacidad en m2 /dia

1,372.55

Area en m2 / Toalla

0.42

Und. De Toallas / Dia

3,254.03

Und. De Paquetes / Dia (paquete de 10 Unidades)

325.40

Dias de Producciéon al mes

24.00

Meses al afio

12.00

Capacidad Instalada en Paquetes / Afio

93,716

Nota: Elaboracién Propia.
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6.1.2. Capacidad Utilizada

a. Criterios

Para el calculo de la capacidad utilizada Estamos considerando la Programacién de

produccibn mensualizada y anualizada. Este porcentaje sera divido por la capacidad

Instalada y expresado en porcentaje resultara la capacidad Utilizada.

b. Calculos

Tabla 135
Capacidad Instalada.

Capacidad Utilizada

2020 2021 2022 2023 2024
Unidades a Producir Dia 8 14,863 19,069 23,128 26,432 25,747
Unidades a Producir Dia 10 27,152 34,821 42,275 48,342 47,464

Unidades a Producir Noche 8 2,780 3,563 4,331 4,914 4,834

Unidades a Producir Noche 10 3,277 4,194 5,088 5,801 5,716
Total 48,072 61,646 74,821 85,490 83,761

Capacidad Utilizada 51% 66% 80% 91% 89%

Nota: Elaboracion Propia.
C. Porcentaje de Utilizacion de la capacidad instalada

La capacidad utilizada en el afio 2020 sera 51%, subiendo a 66% en el afio 2021, 80% para
el afio 2022, 91% para el afio 2023 y en el afio 2024 un 89 %.

6.1.3. Capacidad maxima

a. Criterios

Para el calculo de la capacidad maxima estamos considerando a un rendimiento

estandar de 25Kg/hora, es decir 8 rollos de 32mt cada uno haciendo 245mt Utiles, con un

célculo a 3 turnos haciendo 12 horas efectivas. Haciendo un total de 2941.18 metros por dia.

Cada Toalla requiere 0.42 m2 de fibra, llegando a producir hasta 6,972 toallas por dia, llevado

a 697 paquetes por dia y 200820 paquetes por afio.
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Figura 135. Maquina Ankin Machine Model: J-KB380. Enviado por correro electrénico.

b. Célculos

Tabla 136

Capacidad Maxima.

Capacidad Maxima

Capacidad en kg por hora

35.00

Capacidad en m2 por hora

343.14

Und. De transformacién 1m2 = 102 gr

Horas efectivas de la maquina activa en la jornada laboral

8.00

Capacidad en m2 /dia

2,745.10

Area en m2 / Toalla

0.42

Und. De Toallas / Dia

6,508.06

Und. De Paquetes / Dia (paquete de 10 Unidades)

650.81

Dias de Produccién al mes

24.00

Meses al afio

12.00

Capacidad Instalada en Paquetes / Afio

187,432

Nota: Elaboracién Propia.
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6.2. Procesos

6.2.1. Diagrama de flujo de proceso de produccién

Figura 136. Diagrama de flujo de proceso de produccidn. Elaboracion propia.
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Figura 137. Diagrama de flujo de proceso de produccidn. Elaboracion propia.
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6.2.2. Programa de produccion.

Tabla 137
Resumen de Ventas en Paquetes.

Resumen de ventas en paquetes

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Versién dia Pag. 8 und. 13,445 18,067 22,294 25,816 28,302
Pag. 10 und. 24,786 33,307 41,099 47,591 52,175
Versién Pag. 8 und. 2,518 3,383 4,175 4,834 5,300
noche Pag. 10 und. 2,686 3,609 4,453 5,157 5,653
Total 43,435 58,366 72,021 83,398 91,430

Nota: Elaboracion Propia

Tabla 138
Sampling, Mermas y stock Anual.

Sampling, Mermas y Stock Anual

Detalle

2020 2021 2022 2023 2024

% sampling version dia Pag. 8 und. 4%

2%

1%

1%

1%

Pag. 10 und. 3%

1%

1%

1%

1%

% sampling version noche  Pag. 8 und. 3%

1%

1%

1%

1%

Pag. 10 und. 4%

1%

1%

1%

1%

% merma version dia Pag. 8 und. 2%

1%

1%

1%

1%

Pag. 10 und. 2%

1%

1%

1%

1%

% merma version noche Pag. 8 und. 2%

1%

1%

1%

1%

Pag. 10 und. 2%

1%

1%

1%

1%

Stock version dia Pag.8und. 17% 17% 17% 17% 17%
Paq.10und. 17% 17% 17% 17% 17%

Stock version noche Pag.8und. 17% 17% 17% 17% 17%
Pag.10und. 17% 17% 17% 17% 17%

Nota: Elaboracién Propia
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Tabla 139

Resumen de Programa de Produccion.

Resumen de Programa de Produccion

Nov-19 Dic-19 2020 2021 2022 2023 2024
Demanda noche 8 - - 13,445 18,067 22,294 25,816 28,302
Sampling 538 538 538 361 223 258 196
Merma 11 11 269 181 223 258 261
Inventario final - 1,273 1,884 2,344 2,732 3,013 -
Unidades a producir dia 8 549 1,822 14,863 19,069 23,128 26,613 25,747
Demanda noche 10 - - 24,786 33,307 41,099 47,591 52,175
Sampling 744 744 744 333 411 476 362
Merma 15 15 496 333 411 476 481
Inventario final - 2,347 3,473 4321 5,036 5,554 -
Unidades a producir dia 10 758 3,106 27,152 34,821 42,636 49,061 47,464
Demanda dia 8 - - 2,518 3,383 4,175 4,834 5,300
Sampling 76 76 76 34 42 48 37
Merma 2 2 50 34 42 48 49
Inventario final - 238 353 439 512 564 -
Unidades a producir noche 8 77 315 3,235 3,537 4,331 4984 4,821
Demanda dia 10 - - 2,686 3,609 4,453 5,157 5,653
Sampling 107 107 107 36 45 52 39
Merma 2 2 54 36 45 52 52
Inventario final - 254 376 468 546 602 -
Unidades a producir noche 10 110 364 3,477 3,773 4,620 5,316 5,143
Total 1,494 5,607 48,727 61,200 74,714 85,973 83,175

Nota: Elaboracién Propia
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6.2.3. Necesidad de materias primas e insumos.

Tabla 140

Receta de Producir 1 Paquete Dia 8.

Receta de Producir 1 Paquete Dia 8

Version dia 8 unidades Cantidad Unidad de Precio Unidad de medida % merma Costo Costo unitario Frecuencia de
medida /unidad compra
Materia prima S/.1.072
Fibra de bambu 2.4480 M2 ST M2 S/.0 S/.0.44 S/. 1.072 Mensual
Insumos S/l 1
Silika gel 5.00 Ml S/. 25 Lt S/.0 S/. 0.03 S/. 0.125 Mensual
Extracto de jazmin 4.00 Ml S/. 32 Lt SO S/. 0.03 S/.0.128 Mensual
Aleo vera 5.00 Ml S/. 13 Lt S/.0.01 S/. 0.065 Mensual
Cinta aditiva para anion 80.00 Cm S/. 28 Rollo de 100 mt S/.0.00 S/.0.224 Mensual
Adhesivo de temperatura 3.00 Und. S/. 3 Ciento S/.0 S/. 0.03 S/. 0.075 Mensual
Papel etiqueta 2.00 Gr. S/. 15 Kg SO S/.0.02 S/.0.0.30 Mensual
Empaque S/.0.221
Envase und. Celulosa de bambu 0.13 Und. SO M2 SO S/.O S/. 0.056 Trimensual
Paquete 1.00 Und. S/. 100 Millar S/.0 S/.0 S/. 0.100 Trimensual
Caja 10 paq. 0.10 Und. S/. 650 Millar SO Sl 1 S/. 0.065 Trimensual
Total S/.2

Nota: Elaboracién Propia
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Tabla 141

Receta de Producir 1 Paquete Dia 10.

Receta de Producir 1 Paquete Dia 10

Version dia 10 Canti Unidad Precio Unidad % Costo Costo Frecuen
unidades dad de de merma  /unidad unitario cia de
medida medida compra
Materia prima s/.
1.34
Fibra de bambu 3.060 M2 S/. 0.44 M2 S/.0 S/.0 S/. 1 Mensual
0
Insumos S/l 1
Silika gel 6.00 MI S/l. 25 Lt S/.0 S/.0 S/.0.15 Mensual
Extracto de 5.00 Ml S/. 32 Lt S/.0 S/.0 S/.0.16 Mensual
jazmin
Aleo vera 6.00 Ml S/. 13 Lt S/.0 S/.0.08 Mensual
Cinta aditiva para ~ 100.0 Cm S/. 28 Rollo S/.0 S/.0.28 Mensual
anioén 0 de
100mt
Adhesivo de 3.00 Und. S/. 3 Ciento S/.0 S/.0 S/.0.08 Mensual
temperatura
Papel etiqueta 2.00 Gr. S/. 15 Kg S0 SO S/.0.03 Mensual
Empaque S/.0.26
Envase und. 0.16 und. S/.O M2 S/.0 S/.0 S/. 0.07 Trimens
Celulosa de ual
bambu
Paquete 1.00 Und. S/. 120 Millar STNG SO S/.0.12 Trimens
ual
Caja 10 pag. 0.10 und. S/. 680 Millar ST S/l 1 S/.0.07 Trimens
ual
Total S/l.2

Nota: Elaboracién Propia
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Tabla 142

Receta de Producir 1 Paquete Noche 8.

Receta de Producir 1 Paquete Noche 8

Version noche 8 Cantidad Unidad Precio  Unidad % Costo Costo Frecuen
unidades de de merma  /unidad unitario cia de
medida medida compra
Materia prima S/.1.48
Fibra de bambu 3.3744 M2 S/. 0.44 M2 S/. 0.44 S/. 1 Mensual
0.0025
%
Insumos S/.0.72
Silika gel 6.00 MI S/. 25 Lt S/.0 S/.0.03 S/.0.15 Mensuall
Extracto de 5.00 MI S/. 32 Lt S/.0 S/.0.03 S/.0.16 Mensual
jazmin
Aleo vera 6.00 MI S/. 13 Lt S/.0.01 S/.0.08 Mensual
Cinta aditiva para 80.00 Cm S/. 28 Rollo S/.0.00 S/.0.22 Mensual
anion de
100mt
Adhesivo de 3.00 Und. S/. 3 Ciento S/.0 S/.0.03 S/. 0.08 Mensual
temperatura
Papel etiqueta 2.00 Gr. S/. 15 Kg S/.0 S/.0.02 S/.0.03 Mensual
Empaque S/.0.22
Envase und. 0.13 und. S/. 0.44 M2 S/.0 S/. 0.44 S/. 0.06 Trimens
Celulosa de ual
bambu
Paquete 1.00 Und. S/. 100 Millar S0 S/.0.10 S/.0.10 Trimens
ual
Caja 10 paq. 0.10 Und. S/. 650 Millar S/.0 S/. 0.65 S/.0.07 Trimens
ual
Total S/.2.42

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 143

Receta de Producir 1 Paquete Noche 10.

Receta de Producir 1 Paquete Noche 10

Version Cantidad Unidad Precio Unidad % merma Costo Costo Frecuen
noche 10 de de /unidad unitario cia de
unidades medida medida compra
Materia S/.1.85
prima
Fibra de 4.2180 M2 S/. 0.44 M2 0.0025% S/. 0.44 S/.1.85  Mensual
bambu
Insumos S/.0.84
Silika gel 7.00 MI S/. 25 Lt SO S/.0.03 S/.0.18 Mensual
Extracto de 6.00 Ml S/. 32 Lt S/.0 S/.0.03 S/.0.19  Mensual
jazmin
Aleo vera 7.00 MI S/. 13 Lt S/.0.01 S/.0.09  Mensual
Cinta aditiva 100.00 Cm S/. 28 Rollo S/. 0.00 S/.0.28 Mensual
para anion de
100mt
Adhesivo de 3.00 und. S/.3 Ciento S/.0 S/. 0.03 S/.0.08 Mensual
temperatura
Papel 2.00 Gr. S/. 15 Kg SO S/.0.02 S/.0.03 Mensual
etiqueta
Empaque S/.0.26
Envase und. 0.16 und. S/. 0.44 M2 S/.0 S/. 0.44 S/.0.07  Trimens
Celulosa de ual
bambu
Paquete 1.00 Und. S/. 120 Millar S/.0 S/.0.12 S/.0.12  Trimens
ual
Caja 10 paq. 0.10 uUnd. S/. 700 Millar SO S/.0.70 S/.0.07 Trimens
ual
Total S/. 2.95

Nota: Elaboracion Propia
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6.2.4. Programa de compras de materias primas e insumos.

Tabla 144

Resumen de compras de Tela de Fibra de Bambu KG.

Resumen de compras de tela de fibra de bambu /kg

Oct-19  Nov-19 Dic-19 2,020 2021 2022 2023 2024
Requerimiento de fibra de bambu 447.37 1,689.47 14,795 18,470.38 22,560.66 25,960.37 25,115.42
Merma 0.01 0.04 0 0.46 0.56 0.65 0.58
Inventario inicial - 500.00 1,689.47 14,795 18,470.38 22,560.66 25,960.37 25,115.42
Inventario final 500.00 1,689.47 1,898.49 1,816 2,217.07 2,550.07 2,778.39 -
Compras mensuales de bambu (kg) 500 1,637 1,899 14,713 18,872 22,894 26,189 22,338

Nota: Elaboracién Propia

219



Tabla 145
Resumen de compras de Siloka Gel/LT.

Precio /11t S/. 25.00 Resumen de Compras de Silika Gel /It

Oct-19 Nov-19 Dic-19 2020 2021 2022 2023 2024
requerimiento de silika gel 8.52 32.18 281 351.90 429.78 494.54 478.45
inventario inicial - 5.00 32.48 287 357.72 435.16 499.38 483.71
inventario final 5.00 32.18 35.29 35 42.23 48.58 52.93 478.45
compras mensuales de silika gel (It) 5 36.00 36.00 280 359.00 436.00 499.00 426.00
compras mensuales de silika gel (s/) S/.125 S/.900 S/.900 S/.7,000 S/.8,975 S/.10,900 S/.12,475 S/.10,650

Nota: Elaboracién Propia
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Tabla 146
Resumen de compras de Extracto de Jazmin /LT.

Recio /11t Resumen de Compras de Extracto de Jasmin /It

Oct-19 Nov-19 Dic-19 2020 2021 2022 2023 2024
requerimiento de extracto de 7.03 26.58 232 2901 355 409 395
jazmin
inventario inicial - 8.00 26.97 238 295 360 415 402
inventario final 7.03 26.58 29.29 29 35 40 44 395
compras mensuales de 8.00 26.00 29.00 232 297 360 412 352

extracto de jazmin (It)

compras mensuales de S/. 256.00 S/. 832.00 S/. 928.00 S/. 7,424.00 S/. 9,504.00 S/. 11,520.00 S/. 13,184.00 S/. 11,264.00
extracto de jazmin (s/)

Nota: Elaboracién Propia.

Tabla 147

Resumen de Compras de Aloe Vera.
Precio /11t S/ 13.00 Resumen de compras de aloe vera /It

Oct-19 Nov-19 Dic-19 2,020 2,021 2,022 2,023 2,024
Requerimiento de aloe vera 8.52 32.18 281 352 430 495 478
Inventario inicial - 9.00 32.48 287 358 435 499 484
Inventario final 8.52 32.18 35.29 35 42 49 53 478
Compras mensuales de aloe vera 9.00 32.00 36.00 280 359 436 499 426
S/. 117 S/. 416 S/. 468 S/. 3,640 S/. 4,667 S/. 5,668 S/. 6,487 S/. 5,538

Nota: Elaboracién Propia
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Tabla 148
Resumen de Compras de Cinta aditiva para Anion (Roll) 100 MT.

Precio /1 roll de S/. 28 Resumen de compras de cinta aditiva para anion (roll) 100 mt
100 mt

Oct-19 Nov-19 Dic-19 2,020 2,021 2,022 2,023 2,024
Requerimiento de cinta aditiva para 13.69 51.80 451 567 692 797 771
anion roll.
Inventario inicial - 14.00 52.31 457 573 696 802 776
Inventario final 13.69 51.80 55.40 56 68 78 85 771
Compras mensuales de cinta aditiva 14.00 52.00 55.00 452 579 702 804 685
para anion (rollo)
Compras mensuales de cinta aditiva S/. 392 S/. 1,456 S/. 1,540 S/. 12,656 S/. 16,212 S/. 19,656 S/. 22,512 S/. 19,180

para anioén (s/)

Nota: Elaboracién Propia

222



Tabla 149

Resumen de compras de Adhesivo de temperatura (Cientos).

Precio / 1 ciento S/. 3 Resumen de Compras de Adhesivo de Temperatura (cientos)
Oct-19 Nov-19 Dic-19 2020 2021 2022 2023 2024
Requerimiento de adhesivo de 44.81 168.21 1,462 1,836 2,241 2,579 2,495
temperatura
Inventario inicial - 45.00 169.19 1,467 1,843 2,247 2,585 2,499
Inventario final 44.81 168.21 180.17 181 220 253 276 2,495
Compras mensuales adhesivo de 45.00 169.00 180.00 1,462 1,876 2,274 2,602 2,219
temperatura (cientos)
S/. 113 S/. 423 S/. 450 S/. 3,655 S/. 4,690 S/. 5,685 S/. 6,505 S/. 5,548
Nota: Elaboracion Propia.
Tabla 150
Resumen de compras de Papel Etiqueta (kg).
Precio / kg S/. 15 Resumen de Compras de Papel Etiqueta (kg)
Oct-19 Nov-19 Dic-19 2,020 2,021 2,022 2,023 2,024
Requerimiento de papel etiqueta 2.99 11.21 97 122 149 172 166
(kg)
Inventario inicial - 3.00 12.01 104 128 155 178 171
Inventario final 2.99 11.21 12.01 12 15 17 18 166
Compras mensuales de papel 3 12 12 97 125 152 173 148

etiqueta (kg)

Nota: Elaboracion Propia.
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6.2.5. Requerimiento de mano de obra directa.

Tabla 151
Requerimiento de mano de obra directa 2020.
Nov-19 Dic-19 Ene-20 Feb-20 Mar-20  Abr-20 May-20  Jun-20  Jul-20  Ago-20  Set-20  Oct-20 Nov-20  Dic-20
Produccion dia8 549 1,822 1,562 1,350 1,241 1,216 1,234 1,075 1,039 1,066 1,099 1,107 1,101 1,773
Hrs requeridas 46 154 132 114 105 103 104 91 88 90 93 93 93 150
Produccion dial0 758 3,106 2,856 2,465 2,264 2,220 2,254 1,961 1,897 1,946 2,008 2,021 2,011 3,250
Hrs requeridas 66 272 250 216 198 194 197 171 166 170 176 177 176 284
Produccién n 8 77 315 767 250 230 226 229 199 193 198 204 205 204 330
Hrs requeridas 7 27 65 21 19 19 19 17 16 17 17 17 17 28
Produccién n 10 110 364 821 270 248 243 247 215 208 213 220 221 220 354
Hrs requeridas 10 31 69 23 21 21 21 18 18 18 19 19 19 30
Total, hrs req. 129 483 516 373 343 336 341 297 287 295 304 306 305 492
Mod req. 1.00 4.00 4.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 4.00

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 152

Requerimiento de Mano de Obra Directa 2021.

Ene-21  Feb-21 Mar-21  Abr-21  May-21  Jun-21  Jul-21  Ago-21  Set-21  Oct-21  Nov-21  Dic-21
Produccién dia 8 1,874 1,762 1,616 1,587 1,612 1,398 1,356 1,391 1,436 1,445 1,438 2,153
Horas requeridas 158 149 136 134 136 118 114 117 121 122 121 182
Produccién dia 10 3,424 3,217 2,948 2,897 2,942 2,548 2,474 2,540 2,623 2,639 2,625 3,944
Horas requeridas 299 281 258 253 257 223 216 222 229 231 229 345
Produccién noche 8 348 327 299 294 299 259 251 258 266 268 267 401
Horas requeridas 29 28 25 25 25 22 21 22 22 23 23 34
Produccién noche 10 371 349 319 314 319 276 268 275 284 286 284 427
Horas requeridas 31 29 27 27 27 23 23 23 24 24 24 36
Total de horas req. 518 487 446 439 445 386 375 385 397 400 397 597
Mod req. 5.00 5.00 4.00 4.00 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 6.00

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 153

Requerimiento de Mano de Obra Directa 2022.

Ene-22 Feb-22 Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22 Jul-22 Ago-22 Set-22 Oct-22 Nov-22 Dic-22

Produccioén dia8 2,273 2,154 1,973 1,939 1,969 1,705 1,656 1,700 1,756 1,766 1,757 2,479
Horas requeridas 192 182 167 164 166 144 140 144 148 149 148 209

Produccion dial0 4,190 3,970 3,637 3,575 3,631 3,144 3,053 3,134 3,237 3,256 3,239 4,571
Horas requeridas 366 347 318 313 317 275 267 274 283 285 283 400
Produccién noche 8 426 403 369 363 369 319 310 318 329 331 329 464
Horas requeridas 36 34 31 31 31 27 26 27 28 28 28 39
Produccién noche 10 454 430 394 387 393 341 331 340 351 353 351 495
Horas requeridas 38 36 33 33 33 29 28 29 30 30 30 42
Total de horas req. 633 599 549 540 548 475 461 473 489 492 489 690

Mod req. 7.00 7.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 6.00 6.00 6.00 7.00

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 154

Requerimiento de Mano de Obra Directa 2023.

Ene-23 Feb-23 Mar-23 Abr-23 May-23 Jun-23 Jul-23 Ago-23 Set-23 Oct-23 Nov-23 Dic-23

Produccion dia8 2,614 2,494 2,285 2,246 2,280 1,975 1,918 1,969 2,033 2,045 2,034 2,720
Horas requeridas 221 211 193 190 193 167 162 166 172 173 172 230
Produccién dial0 4,819 4,597 4,212 4,140 4,204 3,641 3,535 3,629 3,748 3,770 3,750 5,015
Horas requeridas 421 402 368 362 368 318 309 317 328 330 328 438
Produccién noche8 490 467 428 421 427 370 359 369 381 383 381 509
Horas requeridas 41 39 36 36 36 31 30 31 32 32 32 43
Produccién nochel0 522 498 456 449 456 394 383 393 406 408 406 543
Horas requeridas 44 42 39 38 38 33 32 33 34 34 34 46
Total de horas req. 728 694 636 625 635 550 534 548 566 569 566 757

Mod req. 8.00 7.00 7.00 7.00 7.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 8.00

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 155

Requerimiento de Mano de Obra Directa 2024.

Ene-24 Feb-24 Mar-24 Abr-24 May-24 Jun-24 Jul-24  Ago-24 Set-24 Oct-24 Nov-24 Dic-24

Produccién dia8 2,848 2,734 2,505 2,462 2,500 2,165 2,103 2,158 2,208 2,220 1,844 -
Horas requeridas 240 231 211 208 211 183 178 182 186 187 156 -
Produccién dial0 5,251 5,040 4,617 4,538 4,609 3,991 3,876 3,979 4,070 4,093 3,399 -
Horas requeridas 459 441 404 397 403 349 339 348 356 358 297 -
Produccién noche 8 533 512 469 461 468 405 394 404 413 416 345 -
Horas requeridas 45 43 40 39 40 34 33 34 35 35 29 -
Produccién nochel0 569 546 500 492 499 432 420 431 441 443 368 -
Horas requeridas 48 46 42 42 42 37 35 36 37 37 31 -
Total de horas req. 793 761 697 685 696 603 585 601 614 618 513 -
Mod req. 8.00 8.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 6.00 -

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 156

Total de mano de Obra Directa - Operarios de Maquina Principal.

Total de Mano de Obra Directa - Operarios de Maquina Principal

Mes Afio0 Afiol Afio2 Afo3 Afo4 Afio5
Enero 4 5 7 8 8
Febrero 3 5 7 7 8
Marzo 3 4 4 7 7
Abril 3 4 5 7 7
Mayo 3 5 5 7 7
Junio 3 4 5 6 7
Julio 3 4 5 6 7
Agosto 3 4 5 6 7
Septiembre 3 4 6 6 7
Octubre 3 4 6 6 7
Noviembre 1 3 4 6 6 6
Diciembre 4 4 6 7 8 0

Nota: Elaboracion Propia.
Tabla 157
Total, de mano de Obra de Administracion / Produccion y Ventas.
Total de Mano de Obra de Administracion / Produccion y Ventas
Cargo Afio0 Afiol Afic2 Afo3 Afo4 Afob5
Administrador 1 1 1 1 1 1
Cajera 1 1 1 1 1 1
Magquinista 1 1 1 1 1 1
supervisor
Operarios de 4 4 5 5 6 6
produccién
Almacén 1 1 1 1 1 1
Supervisor de 1 1 1 1 1 1
ventas
Promotores 1 1 1 4 5 5
Total de mano 10 10 11 14 16 16
de obra

Nota: Elaboracién Propia.
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6.3. Tecnologia para el proceso

6.3.1. Maquinarias.

Tabla 158
Detalle de Maquinaria.

Detalle de maquinaria Cant. Precio und. Valor venta Igv Monto total Repos.  Costo de Frecuencia de Depreciable y
S/ mant. mantenimiento no depreciable
Maquina sanitary napkin 1.00 S/. 174,314 S/. 147,724 S/. 26,590 S/. 174,314 20 2,000.00 Anual Depreciable
machine model: j-kbd380
Detector de material 1.00 S/. 7,200 S/. 6,102 S/. 1,098 S/. 7,200 4 200.00 Anual Depreciable
extrafio
Balanza de 1k con dos 1.00 S/. 2,500 S/. 2,119 S/. 381 S/. 2,500 2 150.00 Anual Depreciable
decimales
Balanza de 100k 1.00 S/. 1,300 S/. 1,102 S/. 198 S/. 1,300 3 100.00 Anual Depreciable
Etiquetadora y codificadora  1.00 S/. 2,200 S/. 1,864 S/. 336 S/. 2,200 3 150.00 Anual Depreciable
Estocas de 3 tn 1.00 S/. 1,600 S/. 1,356 S/. 244 S/. 1,600 4 200.00 Anual Depreciable
Total S/. 189,114 S/. 160,266 S/. 28,848 S/. 189,114 2,800.00

Nota: Elaboracion Propia.
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6.3.2. Equipos.

Tabla 159
Equipos de produccion.

Equipos de Produccién

Equipos de Cant  Preciodeventa  Valor de venta Valor de Igv Monto Reposicion Costo de Frecuencia de
produccién unitario en s/ unitario venta total total en afios mantenimiento mantenimiento
Bandejas acero 4.0 180.0 152.5 610.2 109.8 720.0 3.0 - 0
Mesas de trabajo 4.0 2,500.0 2,118.6 8,474.6 1,525.4 10,000.0 7.0 - 0
de acero

Rasp berry 1.0 250.0 211.9 2119 38.1 250.0 3.0 20.0 Mensual
Monitor 1.0 350.0 296.6 296.6 534 350.0 3.0 10.0 Mensual
Impresora 1.0 450.0 381.4 3814 68.6 450.0 2.0 30.0 Trimestral
Teléfono fijo de 1.0 250.0 211.9 211.9 38.1 250.0 3.0 10.0 Anual
oficina

Total 10,186.4 1,833.6 12,020.0 70.0

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 160
Equipos area administrativa.

Equipos area Administrativa

Equipos éarea Cantidad  Precio de venta valor de Valor de IGV Monto Reposicion en Costo de Frecuencia de
administrativa unitario en S/ venta unitario  venta total total afos mantenimiento mantenimiento
Computadora 1.0 1,200.0 1,016.9 1,016.9 183.1 1,200.0 4.0 40.0 Mensual
Rasp Berry 1.0 250.0 211.9 2119 38.1 250.0 4.0 30.0 Mensual
Monitor 2.0 350.0 296.6 593.2 106.8 700.0 4.0 15.0 Mensual
Aire acondicionado 1.0 2,700.0 2,288.1 2,288.1 411.9 2,700.0 3.0 150.0 Semestral
Impresora 1.0 450.0 381.4 381.4 68.6 450.0 4.0 40.0 Trimestral
Set de Camaras de 1.0 1,500.0 1,271.2 1,271.2 228.8 1,500.0 4.0 50.0 semestral
seguridad
Teléfono fijo de oficina 1.0 250.0 211.9 211.9 38.1 250.0 5.0 10.0 Anual
Extintores 12K (Polvo 3.0 140.0 118.6 355.9 64.1 420.0 5.0 80.0 Anual
Quimico Seco)
Cinta Antideslizante 6.0 49.9 42.3 253.7 45.7 299.4 1.0 -
Lampara de 3.0 50.0 42.4 127.1 229 150.0 3.0 -
emergencia
Sefialética de seguridad 10.0 4.0 3.4 33.9 6.1 40.0 1.0 -
Botiquin primeros 2.0 60.0 50.8 101.7 18.3 120.0 1.0 -
auxilios
Detector de Humo 5.0 200.0 169.5 847.5 152.5 1,000.0 2.0 -

Total 7,694.4 1,385.0 9,079.4 415.0

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 161

Equipos area ventas.

Equipos Area Ventas

Equipos area ventas Cantidad Precio de venta  Valor de venta  Valor de venta Igv Monto Reposicion Costo de Frecuencia de
unitario en s/ unitario total total mantenimiento  mantenimiento
Laptop 1.0 1,600.0 1,355.9 1,355.9 244.1 1,600.0 4.0 40.0 Mensual
Moto furgén 1.0 7,500.0 6,355.9 6,355.9 1,1441  7,500.0 5.0 240.0 Mensual
Impresora 1.0 450.0 381.4 381.4 68.6 450.0 3.0 25.0 Anual
Tablet 1.0 350.0 296.6 296.6 53.4 350.0 2.0 20.0 Anual
Teléfono fijo de oficina 1.0 250.0 211.9 211.9 38.1 250.0 5.0 10.0 Anual
Total 8,601.7 1,548.3 10,150.0 335.0
Nota: Elaboracién Propia.
6.3.3. Herramientas.
Tabla 162
Herramientas.
Herramientas
Produccién Cantidad Precio de venta unitario en S/ Valor de venta unitario Valor de venta total IGV Monto total Frecuencia de compra
Guantes 600 0.15 0.13 76.27 13.73 90.00 Mensual
Mascarillas 360 0.08 0.07 24.41 4.39 28.80 Mensual
Mandiles 6 2.2 1.86 11.19 2.01 13.20 Mensual
Botas de caucho 6 28 23.73 142.37 25.63 168.00 Semestral
Uniformes 6 45 38.14 228.81 41.19 270.00 Semestral
Dispensador de agua 1 50 42.37 42.37 7.63 50.00 Mensual
Total 525.42 94.58 620.00
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6.3.4. Utensilios.

Tabla 163
Utensilios.
Utensilios
Utensilios Can  Precio Valor Valor IGV  Monto Frecuenci N°. De
t de de de total ade compra
venta venta venta compra s al afio
unitari  unitari total
oensS/ o]
Papel Higiénico 1 25 21.19 21.19 3.81 25.00 Mensual 12
Tacho de basura 3 12 10.17 3051 549 36.00 Semestral 2
escoba 3 10 8.47 2542 458 30.00 Semestral
Recogedor 3 6 5.08 1525 275 18.00 Semestral
Contenedores de basura 3 20 16.95 50.85 9.15 60.00 Semestral
Jabén liquido 3 12 10.17 3051 549 36.00 Mensual 12
Trapo waipe x 10 unid 8 2.5 2.12 16.95 3.05 20.00 Mensual 12
Alcohol 1L 3 10 8.47 2542 458  30.00 Mensual 12
Bolsa de basura Grande x 1 13 11.02 11.02 198 13.00 Mensual 12
100
Desinfectante liquido 2 10 8.47 16.95 3.05 20.00 Mensual 12
Papel toalla 3 7.5 6.36 19.07 343 2250 Mensual 12
Perfumador 3 6 5.08 1525 275 18.00 Mensual 12
Total 2783 50.1 3285
9 1 0

Nota: Elaboracién Propia.
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6.3.5. Mobiliario.

Tabla 164
Mobiliario de produccién.

Mobiliario de Produccién

Mobiliario de Cant Precio Valor Valor de IGV Monto Reposicion Costo de Frecuencia de N°. De
produccion de venta venta venta total en afios mantenimiento mantenimiento compras al
unitario unitario total afio
enS/
Escritorios 1 250.00 211.86 211.86 38.14 250.00 3.00 50.00 Anual 1
Sillas de 2 120.00 101.69 203.39 36.61 240.00 3.00 20.00 Anual 1
escritorio
Estantes 1 120.00 101.69 101.69 18.31 120.00 3.00 20.00 Anual 1
Repisas 1 150.00 127.12 127.12 22.88 150.00 3.00 20.00 Anual 1
Total 644.07 115.93 760.00 110.00

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 165
Mobiliario area administrativa.

Mobiliario area aAdministrativa

Mobiliario area Cant Precio Valorde  Valor de IGV Monto Reposicion Costo de Frecuencia de N°. De
administrativa venta venta venta total en afios mantenimiento mantenimiento compras
unitario unitario total al afio
en S/
Escritorio 2 250.00 211.86 423.73 76.27 500.00 3 30.00 Anual 1
Sillas de escritorio 2 90.00 76.27 152.54 27.46 180.00 3 20.00 Anual 1
Impresora multifuncional 1 450.00 381.36 381.36 68.64 450.00 3 70.00 Anual 1
Repisas 2 150.00 127.12 254.24 45.76 300.00 3 20.00 Anual 1
Estantes 4 100.00 84.75 338.98 61.02 400.00 5 50.00 Anual 1
Cafetera 1 120.00 101.69 101.69 18.31 120.00 2 10.00 Anual 1
Mesa de reuniones 1 500.00 423.73 423.73 76.27 500.00 5 30.00 Anual 1
Silla de directorio 5 120.00 101.69 508.47 91.53 600.00 5 20.00 Anual 1
Total 2,584.75 465.25 3,050.00 250.00

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 166
Mobiliario area ventas.

Mobiliario area Ventas

Mobiliario area Cantidad  Precio de Valorde Valor de IGV Monto Reposicion Costo de Frecuencia de N°. De

ventas venta venta venta total en afios mantenimiento mantenimiento compras
unitario en unitario total al afio

S/

Escritorios 1 250.00 211.86 211.86 38.14  250.00 3 30.00 anual 1

Sillas de escritorio 1 169.00 143.22 143.22 25.78  169.00 3 20.00 anual 1

Estantes 1 80.00 67.80 67.80 12.20  80.00 3 20.00 anual 1

Repisas 1 300.00 254.24 254.24 45.76  300.00 3 20.00 anual 1

Total 677.12 121.88 799.00 90.00

Nota: Elaboracién Propia.
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6.3.6. Utiles de oficina.

Tabla 167
Utiles de oficina.
Utiles de Oficina  Cantidad Precio de Valorde Valorde IGV Monto Frecuencia
Area de Venta Venta Venta Total de Compra
Produccién Unitario en Unitario Total
S/
Lapicero 24.00 1.00 0.85 20.34 3.66 24.00 Semestral
Cuadernos 6.00 4.00 3.39 20.34 3.66 24.00 Anual
Lapiz 12.00 1.00 0.85 10.17 1.83 12.00 Semestral
Borrador 4.00 1.00 0.85 3.39 0.61 4.00 Anual
Cinta Embalaje 4.00 4.60 3.90 15.59 2.81 18.40 Semestral
Tijera 6.00 9.90 8.39 50.34 9.06 59.40 Semestral
Cuchilla 2.00 2.60 2.20 4.41 0.79 5.20 Semestral
Calculadora 2.00 20.00 16.95 33.90 6.10 40.00 Unica vez
Mota 2.00 12.00 10.17 20.34 3.66 24.00 Anual
Plumén Pizarra 4.00 8.00 6.78 27.12 488 32.00 Semestral

Nota: Elaboracién Propia.
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6.3.7.

Tabla 168

Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos.

Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos - Produccion.

Mantenimiento de Maquinaria y Equipos de Produccion | Cantidad | Costo Mant. Fr. 2020 2021 2022 2023 2024
Maquinaria 1 S/.2,800 | Anual S/.4,620 | 5/. 4,620 | S/. 4,620 | S/. 4,620 | SI. 4,620
Maquina Sanitary Napkin Machine Model: J-KBD380 1 S/.2,000 | Anual S/.2,000 | S/. 2,000 | S/. 2,000 | S/. 2,000 | S/. 2,000
Detector de material extrafio 1 S/.200 | Anual S/.200| S/. 200 S/. 200 S/. 200 S/. 200
Balanza de 1k con dos decimales 1 S/.150 | Anual S/.150 | S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150
Balanza de 100K 1 S/.100 | Anual S/.100| S/.100 | S/.100 | S/.100 | S/.100
Etiquetadora y codificadora 1 S/.150 | Anual S/.150| S/. 150 S/. 150 S/. 150 S/. 150
Estocas de 3TN 1 S/.200 | Anual S/.200| S/.200 | S/.200 | S/.200 | S/.200
Equipos de Produccion 1 S/.100 | Varios S/.770| S/. 770 SI. 770 SI. 770 SI. 770
Rasp Berry 1 S/.30 | Mensual S/.360| S/.360 | S/.360 | S/.360 | S/.360
Monitor 1 S/.20 | Mensual S1.240| S/.240 | S/.240 | S/.240 | S/.240
Impresora 1 S/.40 | Trimestral S/.160| S/. 160 S/. 160 S/. 160 S/. 160
Teléfono fijo de oficina 1 S/.10 | Anual S/.10| S/.10 S/. 10 S/. 10 S/. 10
Mobiliario de Produccion 1 S/.140 | Varios S/.140( S/. 140 S/. 140 S/. 140 S/. 140
Escritorios 1 S/.50 | Anual S/.50| S/.50 S/. 50 S/. 50 S/. 50
Sillas de escritorio 2 S/.30 | Anual S/.30| S/.30 S/. 30 S/. 30 S/. 30
Estantes 1 S/.30 | Anual S/.30| S/.30 S/. 30 S/. 30 S/. 30
Repisas 1 S/.30 | Anual S/.30| S/.30 S/. 30 S/. 30 S/. 30

Mantenimiento de Maquinaria y Equipos de Produccion 1 S/.3,040 | Anual S/.5,530| S/. 5,530 | S/. 5,530 | S/. 5,530 | S/. 5,530
IGV S/.547 S/.995| S/.995 S/.995  S/.995  S/.995
Total, de mantenimiento de Maquinaria y Equipo 1 S/.3,587 | Anual S/.6,525| S/. 6,525 S/.6,525 S/.6,525 S/. 6,525

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 169

Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos - Administracion.

Mantenimiento Equiposy  Cant Costo Frecuencia 2020 2021 2022 2023 2024
Mobiliario de mantenimiento
Administracion
Equipos de 1 S/.430 Varios S/.1,850 S/.1,850.00 S/. 1,850.00 S/. 1,850.00 S/. 1,850.00
Administracion
Computadora 1 S/. 40 Mensual S/. 480 S/. 480 S/. 480 S/. 480 S/. 480
Rasp Berry 1 S/. 30 Mensual S/. 360 S/. 360 S/. 360 S/. 360 S/. 360
Monitor 2 S/. 30 Mensual S/. 360 S/. 360 S/. 360 S/. 360 S/. 360
Aire acondicionado 1 S/. 150 Semestral S/. 300 S/. 300 S/. 300 S/. 300 S/. 300
Impresora 1 S/. 40 Trimestral S/. 160 S/. 160 S/. 160 S/. 160 S/. 160
Set de Camaras de 1 S/. 50 semestral S/. 100 S/. 100 S/. 100 S/. 100 S/. 100
seguridad
Teléfono fijo de oficina 1 S/. 10 Anual S/. 10 S/. 10 S/. 10 S/. 10 S/. 10
Extintores 12K (Polvo 3 S/. 80 Anual S/. 80 S/. 80 S/. 80 S/. 80 S/. 80
Quimico Seco)
Mobiliario de 1 S/. 250 Varios S/. 250 S/. 250 S/. 250 S/. 250 S/. 250
Administracion
Escritorio 2 S/. 30 Anual S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30
Sillas de escritorio 2 S/. 20 Anual S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20
Impresora multifuncional 1 S/. 70 Anual S/. 70 S/. 70 S/. 70 S/. 70 S/. 70
Repisas 2 S/. 20 Anual S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20
Estantes 4 S/. 50 Anual S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50
Cafetera 1 S/. 10 Anual S/. 10 S/. 10 S/. 10 S/. 10 S/. 10
Mesa de reuniones 1 S/. 30 Anual S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30
Silla de directorio 5 S/. 20 Anual S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20
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Mantenimiento Equipos y 1 S/.680 Anual S/.2,100 S/.2,100.00 S/.2,100.00 S/.2,100.00 S/. 2,100.00
Mobiliario de
Administracion
IGV S/.122 S/.378 S/. 378.00 S/.378.00 S/.378.00 S/.378.00
Total de Mant. Equipo y 1 S/.802 Anual S/.2,478 S/. 2,478.00 S/.2,478.00 S/. 2,478.00 S/. 2,478.00
Mobiliario de Admin.
Nota: Elaboracion Propia.
Tabla 170
Mantenimiento Equipos y Mobiliario de Ventas.

Mantenimiento Equipos y Mobiliario de Ventas Cantidad Costo mantenimiento  Frecuencia 2020 2021 2022 2023 2024
Equipos é&rea ventas 1 S/.95 Varios S/.535 S/.535 S/.535 S/.535 S/.535
Laptop 1 S/.40 Mensual S/.480 S/.480 S/.480 S/.480 S/.480
Impresora 1 S/.25 Anual S/.25 S/.25 SI. 25 S/. 25 S/. 25
Tablet 1 S/.20 Anual S/.20 S/.20 S/. 20 S/. 20 S/. 20
Teléfono fijo de oficina 1 S/.10 Anual S/.10 S/.10 S/. 10 S/. 10 S/. 10
Mobiliario de Ventas 1 S/.90 Varios S/.90 S/.90 S/. 90 S/. 90 S/. 90
Escritorios 1 S/.30 anual S/.30 S/.30 S/. 30 S/. 30 S/. 30
Sillas de escritorio 1 S/.20 anual S/.20 S/.20 S/. 20 S/. 20 S/. 20
Estantes 1 S/.20 anual S/.20 S/.20 S/. 20 S/. 20 S/. 20
Repisas 1 S/.20 anual S/.20 S/.20 S/. 20 S/. 20 S/. 20

Mantenimiento Equipos y Mobiliario de Ventas 1 S/.185 Anual S/.625 S/.625 S/.625 S/.625 S/.625
IGV S/. 33 S/.113 S/.113 S/.113  S/.113  S/. 113

Nota: Elaboracién Propia.
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6.3.8. Programa de reposicion de herramientas y utensilios por uso.

Tabla 171
Reposicion de herramientas.
Reposicion de Cantidad Precio de venta Valor de venta Valor de Frecuencia de 2020 2021 2022 2023 2024
herramientas unitario en S/. unitario venta total compra
Guantes S/.600 S/.0 S/.0 S/.76  Mensual S/.915 S/.915 S/.915 S/.915 S/.915
Mascarillas S/.360 S/.0 S/.0 S/.24  Mensual S/.293 S/.293 S/.293 S/.293 S/.293
Mandiles S/.6 Sl.2 Sl.2 S/.11  Mensual S/.134 S/.134 S/.134 S/.134 S/.134
Botas de caucho S/.6 S/.28 S/.24 S/.142 Semestral S/.285 S/.285 S/.285 S/.285 S/.285
Uniformes S/.6 S/.45 S/.38 S/.229 Semestral S/.458 S/.458 S/.458 S/.458 S/.458
Dispensador de agua S/.1 S/.50 S/.42 S/.42  Mensual S/.508 S/.508 S/.508 S/.508 S/.508
Sub Total S/.2,593 S/.2,593 S/.2,593 S/.2,593 S/.2,593
IGV S/.467 S/.467 S/1.467 S/1.467 S/1.467
Total S/.3,060 S/.3,060 S/.3,060 S/.3,060 S/.3,060

Nota: elaboracion Propia.
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Tabla 172
Reposicion de Utensilios.

Reposicion de Utensilios Cantidad  Precio de venta Valor de Valor de Frecuencia de 2020 2021 2022 2023 2024
unitario en S/. venta unitario  venta total compra

Papel Higiénico 1 S/1.25 S/.21 S/.21  Mensual S/.254 S/.254 S/1.254 S/.254 S/1.254
Tacho de basura 3 S/.12 S/.10 S/.31 Semestral S/.366 S/.366 S/.366 S/.366 S/.366
escoba 3 S/.10 S/.8 S/.25 Semestral S/.305 S/.305 S/.305 S/.305 S/.305
Recogedor 3 S/.6 S/.5 S/.15 Semestral S/.183 S/.183 S/.183 S/.183 S/.183
Contenedores de basura 3 S/.20 S/.17 S/.51 Semestral S/.610 S/.610 S/.610 S/.610 S/.610
Jabon liquido 3 S/.12 S/.10 S/.31  Mensual S/.366 S/.366 S/.366 S/.366 S/.366
Trapo walpe x 10 unid 8 S/.3 S/.2 S/.17 Mensual S/.203 S/.203 S/.203 S/.203 S/.203
Alcohol 1L 3 S/.10 S/.8 S/.25 Mensual S/.305 S/.305 S/.305 S/.305 S/.305
Bolsa de basura Grande x 100 1 S/.13 S/.11 S/.11  Mensual S/.132 S/.132 S/.132 S/.132 S/.132
Desinfectante liquido 2 S/.10 S/.8 S/.17 Mensual S/.203 S/.203 S/.203 S/.203 S/.203
Papel toalla S/.8 S/.6 S/.19  Mensual S/.229 S/.229 S/.229 S/.229 S/.229
Perfumador S/.6 S/.5 S/.15 Mensual S/.183 S/.183 S/.183 S/.183 S/.183

Sub Total S/.1,256 S/.1,256 S/.1,256 S/.1,256 S/.1,256

IGV S/.226 S/.226 S/.226 S/.226 S/.226

Total S/.1,482 S/.1,482 S/.1,482 S/.1,482 S/.1,482

Nota: Elaboracién Propia.
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6.3.9. Programa de compras posteriores

Programa de compras posteriores (durante los afios de operacion) de maquinarias, equipos, herramientas, utensilios, mobiliario

por incremento de ventas.

Tabla 173 )
Reposicion de Utiles de Produccion.
Reposicion de Cant Precio de Valor de Valor de Frecuenciade Jun-00 Dic-00 2020 2021 2022 2023 2024
Utiles de venta unitario venta venta total compra
Produccion. enS/. unitario
Lapicero 24.00 S/.1 S/.0 S/.10 Semestral S/.10 S/.10 S/.20 S/.20 S/.20 S/.20  S/.20
Cuadernos 6.00 Sl.4 S/.3 S/.20 Anual S/.0 S/20 S/20 S/20 S/20 S/.20  S/.20
Lapiz 12.00 S/l S/l S/.10 Semestral S/.10 S/10  S/20 S/20 S/20 S/20  S/.20
Borrador 4.00 S/l S/l S/.3 Anual S/.0 S/.3 S/.3 S/.3 S/.3 S/.3 S/.3
Cinta Embalaje 4.00 Sl.4 SI.3 S/.14 Semestral S/.14 S/.14 S1.27 S1.27 S1.27 S1.27 S1.27
Tijera 6.00 S/.12 S/.10 S/.61 Semestral S/.61 S/.61 S/1.122 S/.122 S/.122  S/.122 S[.122
Cuchilla 2.00 S/.6 S/.5 S/.10 Semestral S/.10 S/10  S/20  S/20 S/20  S/20  S/.20
Calculadora 2.00 S1.25 S/.21 S/.42 Unica vez S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Mota 2.00 S/.6 S/.5 S/.10 Anual S/.0 S/10 S/10 S/.10 S/.10 0 S10 S/.10
Plumén Pizarra  4.00 S/.3 S/.3 S/.10 Semestral S/.10 S/10  S/20  S/20 S/20  S/20  S/.20
Total, valor S/.115 S/.149 S/.264 S/.264 S/.264 S/.264 S/.264
venta
IGV S/.21 S1.27 S/.48 S/.48 S/.48 S/.48 S/.48
Monto S/.136 S/.176 S/.312 S/.312 S/.312 S/.312 S/.312

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 174
Reposicion de Utensilios de Administracion.

Reposicion de Cantidad Precio de Valor de Valorde Frecuenciade  Jun-  Dic-00 2020 2021 2022 2023 2024
Utensilios de venta unitario venta venta compra 00
Administracion. en S/. unitario total
Set Lapiceros 1 Sl.4 Sl.4 Sl.4 Mensual Sl.4 Sl.4 S/.44 S/.44 S/.44 S/.44 S/.44
Set de lapiz 1 SI.5 Sl.4 Sl.4 Mensual Sl.4 Sl.4 S/.46 S/.46 S/.46 S/.46 S/.46
Post it 4 S/.3 S/.3 S/.10 Mensual S/.10 S/.10 S/.122 S/.122 S/.122 S/.122 S/.122
Engrapador metal 3 S/.8 SI.7 S/.20 Mensual S/.20  S/.20 S/.244 S/.244 S/.244 S/.244 S/.244
Grapas 5 S/.1 S/.1 S/.3 Mensual S/.3 S/.3 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41
Clips 5 S/.1 S/.1 S/.3 Mensual SI.3 S/.3 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41
Sobre manila pack 3 S/.10 S/.8 S/1.25 Mensual S/1.25  S/.25 S/.296 S/.296 S/.296 S/.296 S/.296
Folder manilo 3 S/.15 S/.12 S/1.37 Mensual S/1.37 S/1.37 S/.442 S/.442 S/.442 S/.442 S/.442
Cuaderno de 1 S/.4 S/.3 S/.3 Mensual S/.3 S/.3 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41
incidencias
Porta lapiceros 6 SI.5 Sl.4 S/1.25 Anual S/.0  S/.25 S/1.25 S/.25 S/1.25 S/1.25 S/.25
Tampoén 2 Sl.4 S/.3 S/.6 Semestral S/.6 S/.6 S/.12 S/.12 S/.12 S/.12 S/.12
Bandeja porta 2 S/.20 S1.17 S/1.34 Semestral S/.34  S/.34 S/.68 S/.68 S/.68 S/.68 S/.68
documentos
Archivador oficio 5 S/.6 S/.5 S/.24 Anual S/.0 S/.24 Sl.24 S/.24 S/.24 S/.24 S/.24
Tijera 1 SI.7 S/.6 S/.6 Anual S/.0 S/.6 S/.6 S/.6 S/.6 S/.6 S/.6
Total S/.150 S/.205 S/.1,451 S/1,451 S/.1,451 S/1,451 S/.1,451
IGV S/.27  S1.37 S/.261 S/.261 S/.261 S/.261 S/.261
Monto S/.177 Sl.242 S/.1,712 S/1,712 S/.1,712 S/.1,712 S/.1,712

Nota: Elaboracién Propia
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Tabla 175 )
Reposicion de Utiles de Ventas.

Reposicion de Utiles  Cantidad  Precio de venta Valor de Valor de Frecuencia de Jun-  Dic-00 2020 2021 2022 2023 2024
de Ventas unitario en S/. venta unitario  venta total compra 00

Set Lapiceros color 1 Sl.4 Sl.4 Sl.4 Mensual Sl.4 Sl.4 S/.44 S/.44 S/l.44 S/.44 S/.44

azul x4

Set de lapiz x4 1 S/.5 Sl.4 Sl.4 Mensual Sl.4 S/.4 S/.46 S/.46 S/.46 S/.46 S/.46

Post-it Amarillo 3x3 4 SI.3 S/.3 S/.10 Mensual S/.10 S/.10 S/.122 S/.122 S/.122 S/.122 S/.122

Engrapador metal 3 S/.8 SI.7 S/.20 Mensual S1.20 S/.20 S/.244 S/.244 S/.244 S/.244 S/.244

Grapas (cajas X 5 S/l S/.1 S/.3 Mensual S/.3 S/.3 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41

1000)

Clips 5 S/.1 S/.1 S/.3 Mensual S/.3 S/.3 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41

Sobre manila pack 3 S/.10 S/.8 S/.25 Mensual S1.25  S/.25 S/.296 S/.296 S/.296 S/.296 S/.296

50

Folder manila x 25 3 S/.15 S/.12 S/.37 Mensual S/.37 S1.37 S/.442 S/.442 S/.442 S/.442 S/.442

Cuaderno de 1 S/.4 S/.3 S/.3 Mensual S/.3 S/.3 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41 S/.41

incidencias

Porta Lapiceros 6 SI.5 Sl.4 S/.25 Anual S/.0  S/.25 S/.25 S1.25 S/.25 S/.25 S/.25

Tampén 2 Sl.4 S/.3 S/.6 Semestral S/.6 S/.6 S/.12 S/.12 S/.12 S/.12 S/.12

Bandeja porta 2 S/.20 SI.17 S1.34 Semestral S/1.34  S/.34 S/.68 S/.68 S/.68 S/.68 S/.68

documentos 2 pisos

Archivador oficio 5 S/.6 S/.5 S/.24 Anual S/.0  Sl.24 S/.24 S/.24 S/.24 S/.24 S/.24

Lomo alto

Tijera 1 SI.7 S/.6 S/.6 Anual S/.0 S/.6 S/.6 S/.6 S/.6 S/.6 S/.6
Total S/.150 S/.205 S/.1,451 S/1,451 S/.1,451 S/.1,451 S/.1,451

IGV S1.27 S/1.37 S/.261 S/.261 S/.261 S/.261 S/.261

Monto S/1.177 Sl.242 S/.1,712 S/.1,712 S/1,712 S/.1,712 S/.1,712

Nota: Elaboracion Propia
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6.4. Localizaciéon

6.4.1. Macro localizacion.

Negocios y Salud S.A.C, se encontrara localizado en la provincia de Piura, tuvimos
gue analizar aspectos fundamentales como la ubicacién de la planta en una zona estratégica,
para el buen funcionamiento de la planta. Asimismo, en este local se ubicaran las oficinas de
administracién, el almacén, asi como también dispondra de un area de estacionamiento para

nuestras unidades de distribuciéon y propias.

Para determinar la macro localizacion se aplica factores para identificar la ubicacién
apropiada para el inicio de nuestras operaciones, se escogieron 3 distritos de la provincia de
Piura: Piura, Veintiséis de Octubre y Tambogrande.

Figura 138. Macro localizacién: Provincia Piura.

Figura 139. Macro localizacion: Distrito de Piura.
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Figura 140. Macro localizacion: Distrito Veintiséis de Octubre.

Figura 141. Macro localizacion: Distrito Tambogrande.

Los distritos de: Piura, Veintiséis de Octubre y Tambogrande cuentan con zonas

industriales.

» Distrito Veintiséis de Octubre: Es un distrito en pleno crecimiento y uno de los distritos
mas grandes demograficamente, ya que presenta una importante parte de poblacién
qgue demanda nuestro producto. Siendo este distrito una éptima ubicacion para la
proyeccion de expansion del proyecto. En este distrito Los costos de Alquileres aun
no son elevados dado al reciente lanzamiento del proyecto del nuevo Parque
Industrial, el mismo que cuenta con accesos a vias provincial es e Interprovincial.

» Distrito Piura: Es el distrito demograficamente mas grande, y presenta la mas
importante parte de la poblacién que demanda nuestro producto. Este distrito se
encuentra en el centro de la provincia, presenta mayor preferencia laboral por la mano
de obra califica, tiene mayor cercania tanto a proveedores como clientes, aunque los

costos de alquiler y servicios son mas elevados.
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» Distrito Tambogrande: Cuenta con vias de acceso sin embargo se encuentran
distantes de los proveedores y clientes, pero los tramites para el otorgamiento de
licencias de funcionamiento son sencillos. Por otro los costos de alquileres son muy
bajos, aunque existen problemas con cortes de energia trifasica y servicio de agua.

Tabla 176
Matriz de Decisidn Macro - localizaciones.

Distritos evaluados

Variable Peso Veintiseis de octubre Piura Tambogrande
Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond.
Acceso a canal de distribucion 30% 8 2.4 7 21 4 1.2
Obtencién de permisos municipales  20% 7 1.4 5 1 10 2
Alquiler de local 20% 9 1.8 7 1.4 7 1.4
Cercania de proveedores 30% 7 2.1 9 2.7 4 1.2
Totales 100% 7.7 7.2 5.8

Nota: Elaboracién Propia.

Segun los criterios de evaluacion adoptados en la matriz de decision, el Distrito de
veintiséis de octubre obtuvo el promedio ponderado de 7.7 seguido del distrito de Piura con
un ponderado de 7.2 y el Distrito de Tambogrande con un ponderado de 5.8. Por lo que se

determina la ubicacion de la planta en el Distrito.

6.4.2. Micro localizacion.
El distrito elegido segin la matriz de decisidon es Veintiséis de octubre. Se evalu6
detenidamente varios locales comerciales, con lo cual decidi6 llevar a un analisis a los 3

locales de mayor preferencia.

e Matriz de decision

Tabla 177
Matriz de Decisioén Micro - localizaciones.

Distritos veintiseis de octubre
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Variable Peso Lote 8 Lote 11 Lote 5
Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond.

Costo alquiler 20% 5 1 3 0.6 4 0.8
Tamafio del local a ocupar 28% 7 1.96 8 2.24 9 2.52
Estacionamiento 30% 7 21 9 2.7 6 1.8
Servicios (agua, luz, alumbrado, desagiie). 22% 6 1.32 3 0.66 5 1.1

Totales 100% 6.38 6.2 6.22

Nota: Elaboracién Propia

Segun los criterios de evaluacién adoptados en la matriz de decision, el lote 8 obtiene
la ponderacion més alta de 3.75, con un &rea de 500 metros cuadrados, tres frentes y una
merced conductiva acorde con nuestras expectativas. Este lote estd ubicado en el parque
industrial Piura Futura, que se encuentra en Auxiliar panamericana norte kilbmetro 2,

intercambio vial carretera Paita, Sullana, Chiclayo.

Figura 142. Micro localizacion: Veintiséis de Octubre, por Piura futura.
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Figura 143. Plano de Distribucién de Planta. Elaboracion propia.
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6.4.3. Gastos de adecuacion.

Tabla 178
Costos de adecuacion para Local.

Gastos de Adecuacion Negocios y Salud SAC

Descripcion Unidad y Marca Cant. Costo Total valor Igv 18% Total precio
medida unitario s/ venta de venta
Pintura del local y mano de obra M2 Duralatex 279.00 15.00 4,185.00 753.30 4,938.30
Drywall (instalacién, acabados y material mano de obra M2  Eternit 212.00 65.00 13,780.00 2,480.40 16,260.40
Lampara de emergencia Gb. Ledvance 4.00 75.00 300.00 54.00 354.00
Extintor contra incendio Und. Alffuming 12.00 115.00 96.00 17.28 113.28
Botiquin primeros auxilios Und. Rimax 1.00 45.00 45.00 8.10 53.10
Instalacion de ventiladores de techo Gb. Halux 1.00 98.00 98.00 17.64 115.64
Instalacion de pisos laminados Gb. Holztek 80.00 48.00 3,840.00 691.20 4,531.20
Adecuacion para la instalacion de maquina sanitary model: j- Gb. Napkin machine 1.00 3,500.00 3,500.00 630.00 4,130.00
kbd380
Instalacion detector de material extrafio Gb. Napkin 1.00 800.00 800.00 144.00 944.00
Etiquetadora y codificadora Gb. Skil 1.00 240.00 240.00 43.20 283.20
Aire acondicionado Gb. Sansung 1.00 300.00 300.00 54.00 354.00
Set de camaras de seguridad Gb. Stokam 1.00 1,350.00 1,350.00 243.00 1,593.00
Detector de humo Gb. Snayder 4.00 120.00 480.00 86.40 566.40
Instalacion de sistema eléctrico Gb. Imaco 1.00 1,500.00 1,500.00 270.00 1,770.00
Instalacion de bafios y baterias Gb. Italgrif 2.00 1,700.00 3,400.00 612.00 4,012.00
Instalacion de cielo raso para oficinas administrativas M2 Galaxi 60.00 45.00 2,700.00 486.00 3,186.00
Instalacion de estructuras metalicas en ambientes de Gb. Siderperu 1.00 1,600.00 1,600.00 288.00 1,888.00
produccion y laboratorio
Trabajos de melamina / closet / mueble y armado. Gb. Gyplac 1.00 1,800.00 1,800.00 324.00 2,124.00
Total 40,014.00 7,202.52 47,216.52
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Para la Adecuacion del local a alquilar vamos realizar las siguientes mejoras:

La construccién de 212 metros cuadrados de Drywall, fabricados en estructura Metal
Com con rieles de 65mm y parantes de 64mm, anclados con fulminantes y calvos de 1”; y
forrado en planchas de Super Board de Fibrocemento de 6mm por ambas caras, masillado

en Gyplac con cintas de vidrio tipo malla y cnta Papel.

Se pintara 279mt2 de muros en pintura Dura Latex CPP, previos trabajos de lijado.
Masillado y empastado de muros. Se instalardn Lamparas de emergencia, Extintores,
Botiquines, para la seguridad de las personas y cubrir los requisitos de la licencia de
funcionamiento. Se Instalaran Pisos Laminados en las Areas de Administracion y ventas,

Ademas de Ventiladores.

6.4.4. Gastos de servicios.

Merced Conductiva: El ambiente a alquilar para la producciéon de Negocios y Salud Sac.
Contard con ambientes para oficina y almacenamiento. EI ambiente es de 500 metros
cuadrados, tres frentes y una merced conductiva acorde con nuestras expectativas. Este lote
esta ubicado en el parque industrial Piura Futura, que se encuentra en Auxiliar panamericana

norte kilbmetro 2, intercambio vial carretera Paita, Sullana, Chiclayo.
Precio de Alquiler: $ 1500.00 mensual.

e Garantia Se firmara un contrato el cual especificara el monto de Garantia, el cual

figurara con 1 mes adelantado y 1 mes de garantia.
Precio: $3000
e Agua: Tarifa Industrial de Seda Pal.

6.4.5. Plano del centro de operaciones.

El local de 500 metros cuadrados, que dispondra son los siguientes espacios:

Oficina Gerencial.

Oficina Administrativa.

Oficina de jefe de Produccion
Recepcion.

Almacén de Materia Prima

Area de Produccion

Area de gestion de calidad
Almacén de producto terminado.

Comedor.

VYV V V V V VYV V V V V

Barios.
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Figura 144. Plano del Centro de Operaciones. Elaboracion propia.
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6.4.6. Descripcion del centro de operaciones.

Figura 145. Descripcién del Centro de Operaciones. Elaboracién propia.
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6.5. Responsabilidad social frente al entorno

Impacto ambiental

Negocio y Salud S.A.C, aporta con el cuidado del medio ambiente elaborando toallas
higiénicas biodegradables, nuestra gestién estara marcada por una ética empresarial que

busque siempre preservar el medio ambiente.

Tenderemos en cuenta los siguientes aspectos:

6.5.1. Impacto ambiental.

Negocio y Salud S.A.C sera cuidadosa en el uso de la materia prima, de tal forma que
nuestro producto final respete nuestro compromiso con el medio ambiente. Tenderemos en
cuenta la normatividad existente para el cuidado del consumo y uso del agua y la materia
prima en sus diferentes modalidades como plastico, papel, cartén, etc.

Para ello implementaremos lo siguiente:

e Impulsaremos el uso y desarrollo de elementos que reduzcan el impacto ambiental

utilizando envases y bolsas reutilizables.

e Se utilizaran cafos a presion para reducir el uso del agua, ademas del uso de focos

ahorradores. Buscaremos hacer un uso responsable de los recursos.

e Reciclaremos nuestros residuos para lo cual contaremos con tachos de colores para

cada tipo de residuo que se almacenara.

e Se dara capacitacion continua a todo el personal de la empresa en cuanto al uso

responsable de los recursos en general.

6.5.2. Con los trabajadores.

Generaremos un clima laboral adecuado lo que determinara que el personal de la
empresa pueda realizar mejor sus actividades diarias. La responsabilidad social con nuestros
trabajadores es una de las mas importantes, el generar un buen clima laboral ayudara a los
trabajadores a desarrollar mejor las actividades dentro de la empresa, fortaleciéndolos en sus

habilidades mediante capacitaciones.
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Para la empresa Negocio y Salud S.A.C, el objetivo principal sera crear condiciones
de trabajo que permitan ejecutar las labores de manera ordenada, organizada y limpia. Como
también desarrollar comportamientos y formacion del trabajador de laborar en un entorno

eficiente y productivo.

Incentivaremos el proceso de reciclaje en la empresa para reducir la contaminacion

causada por la fabricacion, ahorrar recursos naturales como el agua y energia.

El papel, plastico, vidrio, caucho, desechos organicos seran reciclados y
almacenados convenientemente. Replicaremos lo que el éxito de muchas instituciones que

lideran este tipo de procedimientos.

Entre las principales actividades a desarrollar tenemos:

- Nuestros trabajadores tendran capacitacibn constante en cuanto a seguridad

industrial y uso de maquinarias y equipos, dependiendo de sus funciones.

- Negocios y Salud SAC. serd una empresa libre de discriminacién de cualquier tipo y
se brindard apoyo al personal en caso de algun inconveniente o motivo de fuerza
mayor. Se buscara ser lo mas flexible posible para que los trabajadores se sientan a

gusto de trabajar con nosotros.

- Se informard y capacitara al personal en las nuevas tendencias en cuanto a la salud
y seguridad ocupacional en el trabajo. Respecto a nuestra cultura empresarial, valorar

a las personas y a nuestros trabajadores es uno de los valores principales.

- El desarrollo de las horas de trabajo serd cumplido como manda la ley, asi como

también el pago en los dias establecidos por la empresa.

- Realizar actividades en los dias festivos, dia de la madre, dia del padre, navidad,
celebracién de cumpleafios, realizacién de campeonatos deportivos, entre otros, con

el fin de integrarnos y crear un ambiente familiar y de camaraderia en la organizacion.

6.5.3. Con lacomunidad
Nuestra empresa es consciente del impacto ambiental que puede generar nuestras
operaciones y actividades, es por ello que buscamos fomentar esta concientizacion con la

comunidad en general, promoviendo la integracion de nuestra empresa con el entorno local.

Dentro de las diversas actividades para el desarrollo de la comunidad tenemos:
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- Realizar charlas en coordinacién con los clubes de madres, comedores populares etc,
enfocando nuestras iniciativas de mejorar la higiene de la comunidad, en conjunto con
programas a favor de la salud, con el fin de fomentar hébitos de salud y bienestar para

la poblacion.

- Proponer y lanzar en conjunto con otras instituciones publicas y privadas, incluidas las
universidades, una campafia de higiene saludable, informando que, utilizando materia
prima y componentes naturales, se puede reducir la contaminacion y las irritaciones de

la piel

- Colaborar con el desarrollo rural, medio ambiente y las personas, apoyando a las
instituciones publicas con el reciclaje, la conservaciéon de las areas verdes y trabajar en
conjunto para combatir los problemas comunales de inseguridad, recuperacion de

espacios, articulacion y fortalecimiento de la participacién ciudadana, entre otros.

Tabla 179
Cronograma De Actividades De Responsabilidad Social.

Proyecto Cronograma de Actividades de Responsabilidad Social
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic

Impacto ambiental

Programa de reciclaje X X X X X X
Cuidado del agua X X X X

Con los trabajadores

Capacitaciones X X X X X X X X X X
Linea de carrera X X

Programa del mejor
Trabajador del mes X X X X X

Agasajo por cumpleafios

X
X
X
X
X

X| X| X| X| X| X
x
x
x
x
x
X| X| X| X| X| X

>
X
X
x
x

Actividades deportivas

Comunidad
Limpieza de la localidad X X X X X X X X X X X X

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 180
Cronograma de actividades de responsabilidad social - afio 2020.

Proyecto Cronograma de Actividades de Responsabilidad Social - afio 2020

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Costo

Impacto ambiental

Programa de reciclaje S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 100
Cuidado del agua S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 200
Con los trabajadores

Capacitaciones S/. 300 S/. 300 S/. 300 S/.300 S/.1,200
Linea de carrera S/. 120 S/. 120 S/. 120 S/. 120 S/. 480
Programa del mejor S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 360
Trabajador del mes S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 30 S/. 360
Agasajo por cumpleafios S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 600
Actividades deportivas S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 240
Comunidad

Limpieza de la localidad S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 20 S/. 240

Celebracién de navidad con S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 50 S/. 600

los nifios de la comunidad

Total S/.250 S/.200 S/.620 S/.270 S/.200 S/.640 S/.250 S/.220 S/.620 S/.270 S/.200 S/.640 S/.4,380

Nota: Elaboracién Propia
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Capitulo 7 Estudio Econ6mico y Financiero

7.1. Inversiones

7.1.1.Inversién en Activo Fijo Depreciable

La inversion en activo fijo para nuestra empresa esta constituida por los activos del
area de produccion, compuesto por la maquina que elaborara las toallas higiénicas, que
representa el activo de mayor monto de inversion (S/. 174,314.47), balanzas, etiquetadoras,
estocas y mesas de trabajo. El total de inversién en activo fijo para el area de produccion
asciende a S/. 199,114.47.

El activo fijo del area de administracibn compuesto por computadora y aire
acondicionado asciende a S/.5, 400, mientras que el activo fijo del area de ventas es de S/.
9,100, constituido por laptop y furgon.

La inversion total del cativo fijo en el afio 0 de nuestra empresa es de S/. 213,614.47 incluido
IGV.
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Tabla 181
Inversién de Activo Fijo del Afio "0".

Inversién de Activo Fijo del Afio "0"

Areas del proyecto Cant. Precio und. S/ Valor venta Valor total Igv 18% Total
Area de produccion S/. 168.741,08 S/.30.373,39 S/.199.114,47
Méaquina sanitary napkin machine model: j-kbd380 S/. 1,00 S/.174.314,47 S/.147.724,13 S/. 147.724,13 S/. 26.590,34 S/. 174.314,47
Detector de material extrafio S/. 1,00 S/. 7.200,00 S/. 6.101,69 S/. 6.101,69 S/.1.098,31 S/. 7.200,00
Balanza de 1k con dos decimales S/. 1,00 S/. 2.500,00 S/. 2.118,64 S/. 2.118,64 S/. 381,36 S/. 2.500,00
Balanza de 100k S/.1,00  S/.1.300,00 S/.1.101,69 S/.1.101,69 S/. 198,31 S/. 1.300,00
Etiquetadora y codificadora S/.1,00  S/.2.200,00 S/. 1.864,41 S/. 1.864,41 S/. 335,59 S/. 2.200,00
Estocas de 3 tn S/.1,00  S/.1.600,00 S/. 1.355,93 S/. 1.355,93 S/. 244,07 S/. 1.600,00
Mesas de trabajo de acero S/. 4,00 S/. 2.500,00 S/.2.118,64 S/. 8.474,58 S/. 1.525,42 S/. 10.000,00
Area de administracién S/. 4.576,27 S/. 823,73 S/. 5.400,00
Computadora S/.1,00  S/.1.200,00 S/. 1.016,95 S/. 1.016,95 S/. 183,05 S/. 1.200,00
Aire acondicionado S/.1,00  S/.2.700,00 S/.2.288,14 S/.2.288,14 S/. 411,86 S/. 2.700,00
Set de cdmaras de seguridad S/. 1,00 S/. 1.500,00 S/.1.271,19 S/.1.271,19 S/. 228,81 S/. 1.500,00
Area de ventas S/.7.711,86 S/.1.388,14 S/. 9.100,00
Laptop S/.1,00  S/.1.600,00 S/. 1.355,93 S/. 1.355,93 S/. 244,07 S/. 1.600,00
Moto furgén S/.1,00  S/.7.500,00 S/. 6.355,93 S/. 6.355,93 S/.1.144,07 S/. 7.500,00
Inversion de activo fijo tangible S/.181.029,21 S/.32.585,26 S/.213.614,47

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 182
Total, Inversion Activo Fijo Depreciable.

Total Inversién Activo Fijo Depreciable

Descripcion Valor total Igv 18% Total
Area de produccion S/. 168,741 S/. 30,373 S/.199,114
Area de administracién S/. 4,576 S/. 824 S/. 5,400
Area de ventas S/.7,712  S/.1,388 S/. 9,100

Total inversion activo fijo depreciable S/. 181,029 S/. 32,585 S/. 213,614

Nota: Elaboracién Propia

Total inversion activo fijo depreciable
4%
3%

93%

= Area de Produccion = Area de Administracion

Area de Ventas

Figura 146. Total, Inversién Activo Fijo Depreciable. Elaboracion propia.

Del total de la inversion en activo fijo depreciable, la inversién en el area de produccién
es del 93.2%, seguido de la inversion en el area de ventas que alcanza el 4.3%, mientras que

el area de administracion, la inversion en activo fijo es de 2.5%
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7.1.2.Inversién en Activo Intangible

Tabla 183
Activos Intangibles

Nota: Elaboracién Propia
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Para el caso de la inversion en activo intangible nuestra empresa hara una inversion total
en el afio cero de S/. 3,855 incluido IGV, compuesto principalmente por inversion en Hosting,
S/. 1,038 que incluye gastos en correos corporativos y paginas web. Otro gasto relevante
corresponde a las licencias y autorizaciones para el funcionamiento de nuestra empresa,
S/.979, marcas y patentes S/.764, y constitucion de la empresa S/.611. Los menores gastos
en activo fijo intangible son el software y el POS, cuya inversién es de S/.274 y S/.189,
respectivamente. Por ultimo, se consideré los Honorarios del Broker por un monto de S/ 700.0

soles y también los del Ingeniero por la elaboracion y disefio de Planos.

Tabla 184
Total de Inversion Intangible.
Total, de Inversion Intangible Igv Total
Constitucion de la empresa S/. 611 SO S/. 611
Marcas y patentes S/. 764 S/.0 S/. 764
Licencias y autorizaciones S/. 979 S/l.O S/. 979
Solfware S/. 232 S/. 42 S/. 274
Hosting S/.880 S/.158 S/.1,038
Pos S/.160  S/.29 S/. 189
Broker para alquiler de local S/.593 S/. 107 S/. 700
Ingeniero para planos y disefio de planta S/. 2,119 S/.381 S/. 2,500
Total S/. 6,338 S/.717 S/. 7,055

Nota: Elaboracion Propia

Cabe sefialar que el proyecto incluye los servicios de un Broker (Agente corredor

inmobiliario, transa el alquiler/venta del local). Piura futura cuenta con agencia de Broker.

Total de inversién intangible 10%
33% 12%

15%

9%
4%

3%
m Constitucion de la empusza
= Marcas y Patentes
H Licencias y autorizaciones

Figura 147. Total, de Inversién Intangible. Elaboracién propia.
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7.1.3.Inversién en Gastos Pre Operativos

Los gastos pre operativos de la empresa son todos los gastos en los que la empresa

tiene que incurrir para poder empezar su funcionamiento.

Tabla 185
Gastos Pre Operativos.

Item Descripcion Valor Venta IGV 18%  Total, Precio
Acondicionamiento de local 40,014.00 S/. 7,203 Sl. 47,217
Alquiler Pre - Operativo S/. 15,075 S/.O S/. 15,075
Marketing de Lanzamiento S/. 3,907 S/. 703 S/. 4,610
Gastos de Personal S/. 31,823 S/.0 S/. 31,823
Servicios Publicos S/. 2,523 S/. 454 S/. 2,977
Servicios tercerizados S/. 6,560 S/. 1,181 S/. 7,741
Costo Reclutamiento de personal y Capacitacion S/. 4,661 S/. 839 S/. 5,500
Bienes No Depreciables S/. 11,977 S/. 2,156 S/. 14,133
Maquinaria y Equipo S/. 5,720 S/. 1,030 S/. 6,749
Mobiliario S/. 3,906 S/. 703 S/. 4,609
Herramientas S/. 637 S/. 115 S/. 752
Utensilio S/. 557 S/. 100 S/. 657
Utiles de Oficina S/. 1,157 S/. 208 S/. 1,365
Gastos Preoperativos S/. 116,540 S/.12,536 S/. 129,075

Nota: Elaboracion Propia

Estos gastos contemplan aspectos como acondicionamiento del local donde se

invertird S/. 47,217, seguido del gasto de personal, S/. 31,823, el alquiler pre operativo S/.

15,075 y los bienes no depreciables S/14,133, que incluye maquinaria, herramientas,

mobiliarios, utensilios, Utiles de oficina entre otros.

Tabla 186

Total de Gatos pre Operativos.
Pago por garantia S/. 30,150
Gastos pre operativos S/. 129,075
Total gastos pre operativos S/. 159,225

Nota: Elaboracién Propia

Los gastos en marketing de lanzamiento, servicios publicos, tercerizados y

reclutamiento de personal son en menor cantidad. El gasto pre operativo es de S/.129, 075,

el pago por garantia del local suma S/. 30,150 haciendo un total de gastos pre operativos de

S/. 159,225.
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Tabla 187
Total Inversion Intangible.

ltem Descripcion Valor Venta IGV 18% Total, Precio

1 Produccion S/. 73,620 S/. 5,492 S/. 79,112

2 Administracion S/. 32,230 S/. 3,743 S/. 35,972

3 Ventas S/. 40,840 S/. 3,301 S/. 44,141
Total Inversion Intangible S/. 146,690 S/. 12,536 S/. 159,225

Nota: Elaboracién Propia.

En el siguiente cuadro se muestra un cuadro resumen de la inversion intangible por
areas de la empresa. La mayor inversion la registra el area de produccioén, con S/79,112,
seguido del area de administracion S/.35, 972 y el area de ventas cuya inversién intangible

asciende a S/. 44,141.

Total gastos pre operativos

28%
50%

22% _~

= Producciéon = Adminsitracion = Ventas

Figura 148. Total, gastos pre operativos / Area. Elaboracién propia.

7.1.4.Inversiéon en Inventarios Iniciales

Tabla 188
Inventario Inicial (S/).

Inventario Inicial s/

Materia prima S/. 17,326.09
Insumos S/.9.720
Empaque S/. 3.006
Igv S/. 4.650
Total inventario inicial con igv S/.30.484

Nota: Elaboracion Propia

El inventario inicial de materiales de la empresa est& constituido principalmente por
nuestra materia prima, la fibra de bambu, cuyo inventario en el afio cero sera de S/17,326.09.
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El segundo rubro en importancia por monto de inventario inicial son los insumos, constituido
por extracto de jazmin, aloe vera y los autoadhesivos, cinta para anién, entre otros que suman
S/. 9,720 soles y finalmente el empaque constituye la menor inversion inicial, y registra un
gasto de S/3,006 soles.

Tabla 189
Inventario Inicial (Paquetes).

Inventario Inicial de Materiales Paquete.

Nov-19 Dic-20
Dia 8 549 1,822
Dia 10 758 3,106
Noche 8 77 315
Noche 10 110 364
Total 1,494 5,607

Nota: Elaboracién Propia.

El inventario inicial de nuestra empresa incluido IGV, asciende a S/. 30,484 soles. Con

lo cual se ha producido 1494 paquetes en noviembre y 5607 paquetes en diciembre.
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7.1.5.Inversién en Capital de Trabajo (Método Déficit Acumulado)

Tabla 190
Inversién en Capital de Trabajo.
Afio 2020
Ingreso efectivo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiemb  Octubre  Noviembr  Diciembr
re e e
Total sin igv S/. 62,093 S/.62,093 S/. 62,093 S/. S/. 56,782 S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
56,782 56,782 49,021 49,021 49,021 50,655 50,655 50,655
Igv S/.11,A77  S/.11,177  S/.11,177 S/. S/. 10,221 S/. S/.8,824 S/.8824 S/.8,824 S/.9,118 S/.9,118 S/.9,118
10,221 10,221
Total con igv S/. 73,269  S/.73,269  S/. 73,269 S/. S/. 67,003 S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
67,003 67,003 57,844 57,844 57,844 59,772 59,772 59,772
Pago al contado  S/. 36,635  S/. 36,635 S/. 36,635 S/ S/. 33,501 S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/.
25% 33,501 33,501 28,922 28,922 28,922 29,886 29,886 29,886
Crédito 25% (30 S/. 18,317  S/. 18,317 S/. S/. 16,751 S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
dias) 18,317 16,751 16,751 14,461 14,461 14,461 14,943 14,943
Crédito 25% (60 S/. 18,317 Sl S/. 18,317 S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/.
dias) 18,317 16,751 16,751 16,751 14,461 14,461 14,461 14,943
Total ingreso S/. 36,635 S/.54,952  S/. 73,269 Sl. S/. 68,570 S/. S/. Sl S/. S/. S/. Sl
efectivo 70,136 67,003 62,424 60,134 57,844 58,808 59,290 59,772
(contado)
Materiales S/. 10,703 S/. 9,847 S/.9,718 S/.9,818 S/.8582 S/.8371 S/.8479 S/.8852 S/.8,758 S/.8,799 S/. S/.
14,005 14,787
Mantenimiento S/. 224 S/. 224 S/. 319 S/. 224 S/. 224 S/. 555 S/. 224 S/. 224 S/. 319 S/. 224 S/. 224 S/. 5,174

de maquinarias
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Personall S/.16,731  S/.16,648 S/. 16,648 S/. S/. 20,196 S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
16,648 16,648 24,290 16,648 16,648 16,648 20,196 23,5632
Servicios S/. 6,514 S/. 6,514 S/. 6,514 S/. 6,514 S/. 6,514 S/.6,514 S/.6,514 S/.6,514 S/.6,514 S/.6,514 S/.6,514 S/.6,514
Servicios S/. 3,870 S/. 3,870 S/.3870 S/.3870 S/.3870 S/.3870 S/.3870 S/.3870 S/.3870 S/.3,870 S/.3,870 S/.3,870
tercerizados
Responsabilidad S/. 295 S/. 236 S/. 732 S/. 319 S/. 236 S/. 755 S/. 295 S/. 260 S/. 732 S/. 319 S/. 236 S/. 755
social
Pago impuestos S/.0 S/. 1,350 S/.1,350 S/.1,256 S/.1,256 S/.1,256 S/.7,117 S/.7,643 S/.7585 S/.7,965 S/.7,184 S/.6,985
Impuesto lera S/. 251 S/. 251 S/. 251 S/. 251 S/. 251 S/. 251 S/. 251 S/. 251 S/. 251 S/. 251 S/. 251
categoria (5%)
Igv S/.0 SO S/.O S/.O SO S/.5999 S/.6,524 S/.6,466 S/.6,817 S/.6,036 S/.5,837
Renta (1.5%) S/. 1,099 S/.1,099 S/.1,005 S/.1,0056 S/.1,005 @ S/. 868 S/. 868 S/. 868 S/. 897 S/. 897 S/. 897
Prestamos S/. 5,212 S/. 5,212 S/. 5,212 S/. 5,212 S/. 5,212 S/.5,212 S/.5,212 S/.5,212 S/.5,212 S/.5212 S/.5,212 S/.5,212
Cuotas S/. 5,212 S/. 5,212 S/. 5,212 S/.5,212 S/. 5,212 S/.5,212 S/.5,212 S/.5,212 S/.5,212 S/. 5212 S/.5,212 S/.5,212
préstamo activo
fijo
Total egresos S/. 43,549  S/.43,901 S/. 44,362 S/. S/. 46,090 S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
efectivos 43,861 43,181 56,001 49,223 49,637 49,550 57,440 66,829
Saldo de caja S/.-6,914  S/.11,0561  S/. 28,908 Sl S/. 22,479 S/ S/. 6,423 S/ S/.8,207 S/.9,258 S/.1,850 S/ -
(ingreso - 26,275 23,822 10,911 7,057
egresos)
Saldo de caja S/I.O S/.-6,914 S/. 4,137 Sl. S/. 59,320 S/. S/. Sl. Sl. Sl. S/. Sl
inicial 33,045 81,799 105,621 112,044 122,955 131,162 140,420 142,270
Saldo de caja S/.-6,914 S/. 4,137  S/. 33,045 S/. S/. 81,799 S/. S/. S/. S/. S/. S/. S/.
final acumulado 59,320 105,621 112,044 122,955 131,162 140,420 142,270 135,213

Nota: Elaboracién Propia.
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Para efectos del célculo utilizaremos el método dI mayor valor negativo del saldo de
caja final acumulado. Para ello verificamos el total de ventas. Para ello tenemos que aclarar
gue las politicas de ventas son 50% al contado, 25% a crédito de 30 dias y 25% a 60 dias
calendario. Con los calculos necesarios logramos obtener el total de Ingresos efectivos por
mes. Por otro lado, obtenemos el total de egresos, los mismos que incluyen materiales,
mantenimiento de maquinas, personal, servicios, servicios de terceros, responsabilidad
social, impuestos como Renta e IGV y el pago del préstamo. La diferencia del total de ingresos
y total de egresos da como resultado el saldo de caja, este se va acumulando mes a mes
dando como resultado el saldo de caja acumulado el cual en nuestro proyecto tiene como
mayor negativo S/. -6,451.

Tabla 191
Ratio de necesidad de Capital de Trabajo.

Caja minima 2 semana de mi mayor valor negativo  S/. 3,457.1

Mayor valor negativo S/.6,914.1
Necesidad de capital de trabajo S/.10,371.2
Ratio de necesidad de capital de trabajo 1.42%

Nota: Elaboracion Propia.

Para el calculo de ratio de necesidad de capital de trabajo utilizaremos el mayor valor
negativo antes calculado, luego estableceremos una caja minima de 2 semanas es decir un
equivalente a medio mes del mayor valor negativo (S/. 3,457.1) a este monto le sumamos el
mayor valor negativo obtenido anteriormente (S/. 6,914.1), con lo cual llegamos a determinar
gue nuestra necesidad de capital de trabajo es S/. 10,371.2; el mismo que equivale al 1.42%

de las ventas del primer afio.

7.1.6.Liquidacion del IGV

Tabla 192
Liquidacion del IGV (mes a mes Afio 1).

Nota: Elaboracion Propia.
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Las Inversiones en ano 0 generan un IGV a favor “crédito fiscal” de S/ 50,218, los
cuales cubren los impuestos a pagar por las ventas de los meses de enero a mayo lo cual no

se Liquida IGV, en el mes de junio las ventas generan un impuesto a las ventas por S/

7,973.34 sin embargo aun se mantenia un crédito fiscal de S/ 8,496 del mes de mayo.

Tabla 193
Liguidacion del IGV.

Concepto Inversion Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Igv ventas S/. S/. S/. S/. S/.
118.017 158.587 195.686 226.600 248.423
Igv materiales S/.17.619 S/. 22.425 27078 30895 26442
Igv servicios S/. 2.725 S/. 2.725 2725 2725 2725
Igv servicios tercerizados S/. 7.085 S/. 7.085 7085 7085 7085
Igv promocion S/. 1.106 S/. 1.106 1106 1106 1106
Igv responsabilidad S/. 788 S/. 788 788 788 788
social
Igv activos tangibles S/. 50.000
Igv neto S/. - S/. 88.693 S/. S/. S/. S/.
50.000 124.457 156.904 184.000 210.276
Crédito fiscal S/. - S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
50.000
Neto a pagar SO S/. 38.693 S/. S/. S/. S/.
124.457 156.904 184.000 210.276

Nota: Elaboracién propia.

7.1.7.Resumen de Estructura de Inversiones

La estructura de inversiones de nuestra empresa esta conformada principalmente por
activo fijo tangible (maquinaria), cuya inversioén asciende a S/. 213,614 y representa el 54%
de la estructura. En segundo lugar, se ubican los gastos que pre operativos y de garantia,
gue incluye pago de servicios, acondicionamiento del local, marketing, reclutamiento de
personal entre otros, cuya inversion es de S/.129, 075 y representa el 33%. La inversion en
capital de trabajo e inventario inicial son similares y alcanzan el 2 y 9% respectivamente del
total de inversiones y finalmente el activo intangible, conformado por marcas, patentes, gastos
en constitucion de la empresa, entre otros registra el 2% del total de inversién con un monto
de S/7,055.
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Tabla 194
Resumen de Estructura de Inversiones.

Inversion afio 0

Inversion Inversion sin igv lgv Inversion con igv %
Activo fijo tangible S/. 181,029 S/. 32,585 S/. 213,614 54%
Capital de trabajo S/. 10,371 S/.0 S/. 10,371 2%
Gastos pre operativos y garantia S/. 116,540 S/. 12,536 S/. 129,075 33%
Activo intangible S/. 6,338 S/. 717 S/. 7,055 2%
Inventario inicial S/. 30,041 S/. 5,407 S/. 35,449 9%
Total S/. 344,320 S/. 51,245 S/. 395,565 100.00%

Nota: Elaboracion Propia.

7.2. Financiamiento

7.2.1.Estructura de Financiamiento.

Tabla 195
Estructura de financiamiento.

Estructura de Financiamiento

Inversion Inversion sin lgv Inversion con Capital Financiamient
igv igv propio o]

Activo fijo tangible S/. 181,029 S/. 32,585 S/. 213,614 S/. 13,614 S/. 200,000

Capital de trabajo S/. 10,371 S/.0 S/.10.371 S/. 10,371 -

Gastos pre operativos y S/. 116,540 S/. 12,536 S/. 129,075 S/. 129,075 STN0

garantia

Activo intangible S/. 6,338 S/. 717 S/. 7,055 S/. 7,055 S/.0

Inventario inicial S/. 30,041 S/. 5,407 S/. 35,449 S/. 35,449

Total S/. 344,320 S/. 51,245 S/. 395,565 S/. 195,565 S/. 200,000

49% 51%

Nota: Elaboracién Propia.

El financiamiento de nuestro proyecto se dara por dos fuentes. La primera que
corresponde a un préstamo en una entidad financiera, el cual ascendera a S/200, 000 soles
y representara el 51% del total de la inversion, y la segunda fuente vendra dada por el aporte
de los cuatro socios de la empresa, cuyo capital es de S/. 195,565 Soles y que representa el

49% de la inversion.

El monto total de la inversion incluido IGV, alcanza los S/.395, 565 soles que incluye
activo fijo tangible, capital de trabajo, gastos pre operativos y de garantia, activo intangible e

inventario inicial y que sera cubierto con el préstamo y el aporte de los socios.
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Tabla 196
Aporte de Socios.

Aporte Socios
Caballero Golac, Linda Aurora del Pilar S/. 48,891.22

Cardenas Cardenas, Juan Carlos S/.48,891.22
Castillo Aguirre, Walter José S/. 48,891.22
Chasquibol Bohérquez, Karin Roxana S/.48,891.22
Total, S/. S/.195,564.86

Nota: Elaboracion propia.

Gréfico 68:
Estructura de Financiamiento

S/.200.000 : S/.195.565 ;
51% 49%

= Capital Propio = Financiamiento

Figura 149. Estructura de Financiamiento. Elaboracion propia.

7.2.2.Financiamiento del Activo Fijo

En el siguiente cuadro se muestra un resumen del financiamiento del activo fijo que
se haréa con una entidad financiera. El préstamo que se solicitard asciende a S/200,000, para
un periodo de cinco afios en donde la cuota es de S/.5, 212 que multiplicado por los doce
meses nos da una cuota anual de S/. 62,541 por cinco afios.

En la dltima columna se muestra el valor para el escudo fiscal que viene dado por
interés multiplicado por el impuesto a la renta. Este escudo fiscal tiene un comportamiento

decreciente a lo largo de los 5 afios que dura el crédito.

Tabla 197
Resumen de Financiamiento- crédito.
ANO Saldo Capital Amortizacion Interés Total, Cuota anual Escudo Fiscal
1 S/. 173.647 S/. 26.353 S/. 36.188 S/. 62.541 S/. 10.675
2 S/. 141.760 S/. 31.887 S/. 30.653 S/. 62.541 S/.9.043
3 S/. 103.176 S/. 38.584 S/. 23.957 S/. 62.541 S/. 7.067
4 S/. 56.490 S/. 46.686 S/. 15.855 S/. 62.541 S/. 4.677
5 S/.0 S/. 56.490 S/. 6.050 S/. 62.541 S/.1.785

Nota: Elaboracién propia.

273



Tabla 198

Cronograma de pagos de financiamiento.

Banco bcp
Tcea 21% Tcem 1.60%
Monto 200,000 Plazo 60 meses
N° cuota Saldo capital Amortizacion Interés Cuota Escudo fiscal

0 S/. 200,000 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0

1 S/. 197,991 S/. 2,009 S/.3,202  S/.5,212 S/. 945
2 S/. 195,949 S/. 2,042 S/.3,170  S/. 5,212 S/. 935
3 S/. 193,875 S/. 2,074 S/. 3,138 S/. 5,212 S/. 926
4 S/. 191,768 S/. 2,107 S/.3,104  S/.5,212 S/. 916
5 S/. 189,626 S/. 2,141 S/.3,071  S/.5,212 S/. 906
6 S/. 187,451 S/. 2,175 S/.3,036  S/.5,212 S/. 896
7 S/. 185,241 S/. 2,210 S/.3,001  S/.5,212 S/. 885
8 S/. 182,995 S/. 2,246 S/.2,966  S/.5,212 S/. 875
9 S/. 180,713 S/. 2,282 S/.2,930 S/.5,212 S/. 864
10 S/. 178,395 S/. 2,318 S/.2,894  S/.5,212 S/. 854
11 S/. 176,040 S/. 2,355 S/.2,856  S/.5,212 S/. 843
12 S/. 173,647 S/. 2,393 S/.2,819  S/.5,212 S/. 832
13 S/. 171,216 S/. 2,431 S/. 2,780 S/. 5,212 S/. 820
14 S/. 168,745 S/. 2,470 S/. 2,741 S/.5,212 S/. 809
15 S/. 166,236 S/. 2,510 S/. 2,702 S/. 5,212 S/. 797
16 S/. 163,686 S/. 2,550 S/.2,662  S/.5,212 S/. 785
17 S/. 161,095 S/. 2,591 S/. 2,621 S/. 5,212 S/. 773
18 S/. 158,463 S/. 2,632 S/.2,579  S/.5,212 S/. 761
19 S/. 155,788 S/. 2,674 S/. 2,537 S/. 5,212 S/. 748
20 S/. 153,071 S/l. 2,717 S/.2,494  S/.5,212 S/. 736
21 S/. 150,310 S/. 2,761 S/. 2,451 S/. 5,212 S/. 723
22 S/. 147,505 S/. 2,805 S/.2,407  S/.5,212 S/. 710
23 S/. 144,655 S/. 2,850 S/. 2,362 S/. 5,212 S/. 697
24 S/. 141,760 S/. 2,896 S/.2,316  S/.5,212 S/. 683
25 S/. 138,818 S/. 2,942 S/.2,270  S/. 5,212 S/. 670
26 S/. 135,829 S/. 2,989 S/.2,223  S/.5,212 S/. 656
27 S/. 132,792 S/. 3,037 S/. 2,175 S/. 5,212 S/. 642
28 S/. 129,707 S/. 3,085 S/. 2,126 S/. 5,212 S/. 627
29 S/. 126,572 S/. 3,135 S/.2,077  S/.5,212 S/. 613
30 S/. 123,387 S/. 3,185 S/.2,027  S/.5,212 S/. 598
31 S/. 120,151 S/. 3,236 S/.1,976  S/.5,212 S/. 583
32 S/. 116,863 S/. 3,288 S/.1,924  S/.5,212 S/. 568
33 S/. 113,522 S/. 3,341 S/. 1,871 S/. 5,212 S/. 552
34 S/. 110,128 S/. 3,394 S/.1,818  S/.5,212 S/. 536
35 S/. 106,680 S/. 3,448 S/.1,763  S/. 5,212 S/. 520
36 S/. 103,176 S/. 3,504 S/. 1,708 S/. 5,212 S/. 504
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37 S/. 99,617 S/. 3,560 S/.1,652  S/.5,212 S/. 487
38 S/. 96,000 S/. 3,617 S/.1,595  S/.5,212 S/. 471
39 S/. 92,325 S/. 3,675 S/.1,537  S/.5,212 S/. 453
40 S/. 88,592 S/. 3,733 S/.1,478  S/.5,212 S/. 436
41 S/. 84,799 S/. 3,793 S/.1,419  S/.5,212 S/. 418
42 S/. 80,945 S/. 3,854 S/.1,358  S/.5,212 S/. 401
43 S/. 77,029 S/. 3,916 S/.1,296  S/.5,212 S/. 382
44 S/. 73,051 S/. 3,978 S/.1,233  S/.5,212 S/. 364
45 S/. 69,009 Sl. 4,042 S/.1,170  S/.5,212 S/. 345
46 S/. 64,902 S/. 4,107 S/.1,105  S/.5,212 S/. 326
47 S/. 60,729 S/. 4,173 S/.1,039  S/.5,212 S/. 307
48 S/. 56,490 S/. 4,239 S/. 972 S/. 5,212 S/. 287
49 S/. 52,183 Sl. 4,307 S/. 905 S/. 5,212 Sl. 267
50 S/. 47,807 S/. 4,376 S/. 836 S/. 5,212 S/. 246
51 S/. 43,361 Sl. 4,446 S/. 765 S/. 5,212 S/. 226
52 S/. 38,843 S/. 4,517 S/. 694 S/. 5,212 S/. 205
53 S/. 34,253 S/. 4,590 S/. 622 S/. 5,212 S/. 183
54 S/. 29,590 S/. 4,663 S/. 548 S/. 5,212 S/. 162
55 S/. 24,852 S/. 4,738 Sl/. 474 S/. 5,212 S/. 140
56 S/. 20,038 S/. 4,814 S/. 398 S/. 5,212 S/. 117
57 S/. 15,147 S/. 4,891 S/. 321 S/. 5,212 S/. 95
58 S/. 10,178 S/. 4,969 S/. 243 S/. 5,212 SI.72
59 S/. 5,130 S/. 5,049 S/. 163 S/. 5,212 S/. 48
60 S/. -0 S/. 5,130 S/. 82 S/. 5,212 Sl. 24

Nota: Elaboracién Propia.
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7.2.3.Financiamiento del Capital de Trabajo.

En este caso no se esta considerando ningun valor ya que nuestro proyecto no esta

solicitando crédito cuyo destino sea capital de trabajo.

7.3 Ingresos Anuales

7.3.1.Ingresos por Ventas

Los ingresos estaran representados por las ventas que realice la empresa de nuestros

productos, en las cuatro presentaciones, tanto de version dia en paquetes de 8 y 10 unidades

y en version noche en las mismas presentaciones a las de dia.

Tabla 199
Programacioén Mensual De Ventas %.

Programacion Mensual de Ventas %

2021

2022

2023

2024

26%

26%

26%

26%

Detalle 2020
Dia 8 26%
Dia 10 58%

58%

58%

58%

58%

Noche 8 7%

7%

7%

7%

7%

Noche 10 9%

9%

9%

9%

9%

100%

100%

100%

100%

100%

Nota: Elaboracion propia.

Para el calculo de las ventas se ha tomado los resultados de nuestra encuesta, sobre

gue versién compraria mas y de esa version cual es la presentacion que prefiere, es asi como

la mayoria de las encuestadas respondieron que compran mas la version dia y el paquete de

10 unidades, seguido del de 8 unidades y un porcentaje menor usaria a version de noche en

paquetes de 10 en su mayoria.

Es asi como se tiene gque las ventas mayores se registran en la version dia, utilizando

una programacion mensual de demanda fija del 58%. Le sigue los ingresos por ventas de la

version de dia de 8 unidades con programacién de demanda del 26%, mientras que las

versiones de noche de 10 y 8 unidades, tienen programaciones de demanda del 9% y 7%

respectivamente.

Nuestra proyeccion de ingresos por ventas para el afio 2024 alcanza el S/1'380, 228.
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Tabla 200

Programacion Mensual De Ventas Por Producto (Soles).

Programacion mensual de ventas

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Dia 8 S/.170.010 S/. 228.453 S/. 281.897 S/. 326.430 S/. 357.868
Dia 10 S/. 383.057 S/.514.737 S/. 635.154 S/. 735.492 S/. 806.326
Noche 8 S/.45.985  S/.61.793 S/. 76.249 S/. 88.295 S/. 96.798
Noche 10  S/.56.597  S/. 76.053 S/. 93.845 S/. 108.670 S/. 119.136
S/. 657.670 S/.883.057 S/.1.089.168 S/.1.260.910 S/.1.382.152

Nota: Elaboracion propia.

En el presente cuadro se puede apreciar que la proyeccion de los ingresos por ventas

para los préximos cinco afios muestra una tendencia creciente, es decir afio a afio van en

aumento.

Tabla 201

Programacion Total De Ventas Mensual (Soles).

Programacion total de ventas mensual

Mes 2020 2021 2022 2023 2024
Enero S/. 62.092,73 S/. 83.437,72 S/. 102.957,09 S/.119.221,74 S/.130.703,71
Febrero S/. 62.092,73 S/. 83.437,72 S/. 102.957,09 S/. 119.221,74 S/. 130.703,71
Marzo S/. 62.092,73 S/. 83.437,72 S/. 102.957,09 S/.119.221,74 S/.130.703,71
Abril S/. 56.782,16 S/. 76.301,60 S/. 94.151,55 S/.109.025,14 S/. 119.525,10
Mayo S/. 56.782,16 S/. 76.301,60 S/. 94.151,55 S/. 109.025,14 S/.119.525,10
Junio S/. 56.782,16 S/. 76.301,60 S/. 94.151,55 S/. 109.025,14 S/. 119.525,10
Julio S/. 49.020,57 S/. 65.871,88 S/. 81.281,91 S/. 94.122,42 S/. 103.187,14
Agosto S/. 49.020,57 S/. 65.871,88 S/. 81.281,91 S/.94.122,42 S/.103.187,14
Septiembre  S/. 49.020,57 S/. 65.871,88 S/. 81.281,91 S/. 94.122,42 S/. 103.187,14
Octubre S/. 50.654,59 S/. 68.067,61 S/. 83.991,31 S/. 97.259,84 S/. 106.626,71
Noviembre  S/. 50.654,59 S/. 68.067,61 S/. 83.991,31 S/. 97.259,84 S/. 106.626,71
Diciembre S/. 50.654,59 S/. 68.067,61 S/. 83.991,31 S/. 97.259,84 S/. 106.626,71
Sub total S/. 655.650,16  S/. 881.036,46  S/. 1.087.145,59 S/.1.258.887,41 S/.1.380.127,96
Igv S/.118.017,03  S/. 158.586,56 S/. 195.686,21 S/. 226.599,73 S/. 248.423,03
Total S/.773.667,19 S/.1.039.623,02 S/.1.282.831,80 S/.1.485.487,15 S/.1.628.550,99

Nota: Elaboracion Propia.

Para el analisis de nuestras ventas proyectadas y comportamiento en el tiempo

debemos considerar las variables de impacto afio a afio. Siendo asi que empezaremos

recordando que, cuando iniciamos el célculo de nuestro mercado objetivo, estimamos un

inicio con base de 5% del mercado efectivo, en condiciones constantes para las demas
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variables nuestras ventas inician con S/. 62.092,73, las mismas que permanecen iguales toda

la estacion de verano.

Dicho lo anterior, analizamos otra variable que proyecta la oscilacion dentro de cada
afo; siendo la estacionalidad la segunda variable en analisis, para ello traemos los resultados
de la encuesta a la pregunta N° 21. ¢ En qué estacién del afio considera que utiliza un mayor
namero de Toallas higiénicas? Donde la muestra encuestada respondio lo siguiente: 28% en
Verano, bajando drasticamente a un 22% en Invierno, recuperandose al 26% en Otofio y
cayendo el mayor uso al 23% en Primavera, dicho lo anterior podemos ver lo siguiente,
siempre nuestras mayores ventas se dan en los meses de enero, febrero y marzo, luego
nuestro puntos mas bajo de ventas en el afio se dan en invierno es decir en los meses de
julio, agosto y septiembre, siendo también bajo en los meses de octubre, noviembre y

diciembre, estando por debajo de las ventas con las que inici6 el afio.

Por otro lado, tenemos que afio a afio el mercado muestra una tasa de crecimiento
poblacional de 1.8% por lo cual nuestro mercado crece y con ello nuestras ventas, siendo asi
gue las ventas de un afio a otro se incrementan a pesar de ser el mismo mes y la misma

estacionalidad. (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2018)

Por ultimo, cabe mencionar que para el célculo de proyectar el mercado objetivo, se
utilizé una tasa de crecimiento, la cual para efectos de ajustarse al comportamiento real del
mercado, se opto por utilizar una tasa variable, es decir una tasa de crecimiento decreciente,
siendo asi que para el afio 2 se tomo una tasa de 1.6%, para el afio 3 se optd por una tasa
de 1.4%, para el afio 4 una tasa de 1.1% y al finalizar una tasa 0.7%; impactando nuevamente

al crecimiento del mercado afio a afio y con esto, impactando las ventas proyectadas.
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7.3.2.Recuperacion de Capital de Trabajo.

Tabla 202
Capital de Trabajo Incremental.

Capital de Trabajo Incremental

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6
0 1 2 3 4 5 6
Ventas (sin IGV) S/. 655,650 S/. 881,036 S/. 1,087,146 S/. 1,258,887 S/. 1,380,128
Capital de trabajo necesario S/. 10,371 S/. 13,936 S/. 17,197 S/. 19,913 S/. 21,831
Inversién de Capital de Trabajo S/.-9,676 S/. -3,565 S/. -3,260 S/.-2,717 S/.-1,918
KW Incremental S/.10,371 S/. 3,565 S/. 3,260 S/. 2,717 S/.1,918
Recuperacion del Capital de Trabajo S/. 21,831

Nota: Elaboracién propia.

El proyecto inicia con un capital de trabajo de S/. 10,371 el cual se viene incrementando afio a afio, en el segundo afio el capital de

trabajo se incrementa en S/ 3,565 pasando a S/ 3,260 y asi afio a afio, hasta finalizar el proyecto con un capital de trabajo que asciende a S/

21,831 el cual es recuperado en el afio 6.
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Tabla 203
Ratio de Crecimiento de KW.

Ratio de Crecimiento de KW = Capital de Trabajo

S/.9,676  1.58%

Ventas

S/. 655,650

Nota: Elaboracién propia.

La recuperacién de trabajo se realizard en el afio 5 del proyecto y asciende a S/

21,831.00. El ratio de crecimiento de capital de trabajo expresado por el capital de trabajo

entre las ventas siendo este resultado 1.58%.

7.3.3.Valor de Desecho Neto del Activo Fijo

En el presente cuadro se muestra el valor de desecho neto del activo fijo de las tres

areas de la empresa. El valor de adquisicién del activo fijo asciende a S/.181, 029, mientras

gue la depreciacion acumulada asciende a S/.69, 137. La diferencia entre ambos valores nos

da el valor en libros el cual asciende a S/.111, 892. El valor comercial representa el 90% del

valor en libros, mientras que el valor de realizacién es el 80% del mismo valor.

Como se mencion6 anteriormente el area de produccion es la que presenta la mayor

inversion en activos fijos y por ende presenta los mayores valores de desecho neto.

Tabla 204
Valor De Realizacién Activo Fijo Depreciable.
Valor de realizacion activo fijo depreciable Valor de
Descripcion Valor de Depreciacion Valor en Valor realizacion 80%
adquisicion acumulada libro comercial

Produccién S/. 168.741 S/. 60.345 S/. 108.396 S/. 97.556,40 S/. 78.045,12
Administracion S/. 4.576 S/. 2.097 S/. 2.479 S/. 2.230,93 S/. 1.784,75
Ventas S/.7.712 S/. 6.695 S/. 1.017 S/. 915,25 S/. 732,20
Total, S/. 181.029 S/. 69.137 S/.111.892  S/.100.702,59 S/. 80.562,07

Nota: Elaboracién propia.
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7.4. Costos y Gastos Anuales

7.4.1.Egresos Desembolsables

Para el andlisis de los siguientes sub capitos debemos considerar las siguientes 2 tablas.

Tabla 205 )
Servicios por Area (%).
Descripcion Produccién Administracion Ventas %

Alquiler 65% 5% 30% 100%
Sistema de alarma de vigilancia 35% 20% 45% 100%
Trio movistar 5% 80% 15% 100%
Luz 78% 17% 5% 100%
Agua 90% 5% 5% 100%

Nota: Elaboracién Propia.

Tabla 206
Servicios de Terceros.

Gasto por Servicio Tercerizado

Puesto Prod. Anual Administracion Ventas
Limpieza 35% 35% 30%
Vigilancia 25% 40% 35%
Servicio contable 10% 60% 30%
Marketing 10% 45% 45%
Totales

Nota: Elaboracién propia.

7.4.1.1. Presupuesto de Materias Primas e Insumos

Los costos directos totales, incluido IGV, a lo largo de los cinco afios que se proyectan
presentan una tendencia creciente hasta el cuarto afio, 2023, mientras que disminuye en el
2024.

Los costos directos estan constituidos por material directo, que incluye las materias

primas y los insumos principalmente y de la mano de obra en menor proporcion.
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Tabla 207
Compras de Materias Primas e Insumos.

Compras de materias primas e insumos 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Material directo S/.27,046.09 S/. 99,001.51 S/.126,949.24 S/.154,005.21 S/.176,201.75 S/.172,643.40
Mano de obra directa S/. 17,868 S/. 79,436 S/. 102,756 S/. 123,525 S/. 139,836 S/. 125,336
Total de costos directos in igv S/.44,913.75 S/.178,437.62 S/.229,704.83 S/.277,530.35 S/.316,037.89 S/. 297,979.51
Igv S/. 8,084.47 S/. 32,118.77 S/. 41,346.87 S/. 49,955.46 S/. 56,886.82 S/. 53,636.31
Total de costos directos con igv S/.52,998.22 S/.210,556.39 S/.271,051.70 S/.327,485.81 S/.372,924.71 S/.351,615.82

Nota: Elaboracion Propia.
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7.4.1.2. Presupuesto de Mano de Obra Directa

La mano de obra directa esta conformada por los sueldos mensuales, asignaciones
familiares a los trabajadores, gratificaciones, vacaciones, SCTR, Essalud y CTS. Presenta
valores variables debido a la estacionalidad del producto, donde existen meses en los cuales

se necesita mas personal y otros en los que se necesitard menos.

Tabla 208
Detalle De Mano De Obra Directa.

Resumen total MOD 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Cantidad 5,00 5,00 6,00 7,00 7,00 7,00
Sueldo mensual S/.12.90 S/.53.60 S/.59.60 S/.67.60 S/.71.600 S/.63.00
Asignacién familiar S/.1.116 S/.4.650 S/.5.208 S/.5.952 S/.6.324 S/.5.580
Gratificacion S/.633 S1.4.467 S/.4.883 S/.5.550 S/.5.967 S1.7.442
Vacaciones S/.538 S/.2.233 S/.2.483 S/.2.817 S/.2.983 S/.2.625
Sctr S/.1.416 S/.5.900 S/.6.608 S1.7.552 S/.8.024 S/.7.080
Essalud S/.1.161 S1.4.824 S/.5.364 S/.6.084 S/.6.444 S1.5.670
Cts S/.104 S/.2.419 S/.2.600 S/.3.006 S/.3.187 S/.3.503

Total S/.17.86 S/.78.093  S/.86.747  S/.98.561  S/.104.529  S/.94.899

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 209
Resumen De Mano De Obra.

Total pago 2019 2020 2021 2022 2023 2024

mano de obra S$/.10.815  S/.78.093 S/.85.404 S/.97.218  S/.104.529  S/.103.054
directa
mano de obra S/.2.897 S/.17.654 S/.17.654 S/.17.654 S/.17.654 S/.16.228
indirecta
mano de obra S/.9.175 S/.55.998 S/.55.998 S/.55.998 S/.55.998 S/.51.489
administracion
mano de obra S/.8.936 S/.69.734 S/.71.167 S/.71.167 S/.71.167 S/.65.431
ventas

Total S/.31.823  S/.221.479  S/.230.223  S/.242.037  S/.249.347  S/.236.202

Nota: Elaboracién propia.

7.4.1.3. Presupuesto de Costos Indirectos

Los costos indirectos de fabricacion estan constituidos por la mano de obra indirecta
gue incluye sueldos, gratificaciones, vacaciones, CTS, pagos a Essalud. Los materiales
indirectos compuestos por el proceso de empaque, los servicios, agua, luz, limpieza,
vigilancia, servicio contable, entre otros. También se incluye en los costos indirectos los

gastos por bienes no depreciables, la depreciacion y la amortizacién en activos intangibles.
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Tabla 210
Costos Indirectos De Fabricacion.

Costos Indirectos De Fabricacion

Costos indirectos de fabricacion Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Mano de obra indirecta S/. 16,538 S/. 16,538 S/. 16,538 S/. 16,538 S/. 15,333
Materiales indirecto S/. 10,677  S/.13934 S/.16,829  S/. 19,097 S/.21,101
Servicios S/. 64,016  S/. 75367 S/.79,472 S/.83,643 S/.75,487
Gasto por bienes no depreciables  S/. 11,572 SO S0 S/.0 S/.0
Depreciacion activos fijos S/. 12,156 S/. 12,156 S/. 12,156 S/. 12,156 S/. 12,156
Amortizacion activos intangibles S/. 1,039 S/.0 S/.0 S/.O S/.O
Total cif S/.115,998 S/.117,994 S/.124,995 S/.131,433 S/. 124,077

Nota: Elaboracion propia.

Tabla 211
Flujo De Caja - Costos Indirectos de Fabricacion.

Flujo de Caja

Costos indirectos de fabricacion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Mano de obra directa S/.16,538  S/.16,538  S/.16,538  S/.16,538  S/. 15,333
Materiales indirectos S/.10,677  S/.13,934  S/.16,829  S/.19,097  S/. 21,101
Servicios S/. 64,016 S/. 75,367 S/. 79,472 S/. 83,643 S/. 75,487
Total cif (sin igv) S/.91,231 S/. 105,838 S/.112,839 S/.119,277 S/.111,921
Igv S/. 16,422 S/. 19,051 S/. 20,311 S/. 21,470 S/. 20,146
Total cif (con igv) S/.107,652 S/.124,889 S/. 133,150 S/.140,747 S/. 132,067

Nota: Elaboracién propia.

El cuadro muestra el flujo de caja de los costos indirectos de produccién del proyecto,

entre los componentes tenemos la MOD, materiales indirectos y los costos de los servicios .
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7.4.1.4. Presupuesto de Gastos de Administracion

Tabla 212

Gastos Administrativos.
Gastos Administrativos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Material indirecto S/. 2,685 S/. 2,614 S/. 2,614 S/. 2,614 S/. 2,614
Mano de obra indirecta S/. 55,998 S/. 55,998 S/. 55,998 S/. 55,998 S/. 51,489
Servicios S/. 31,218 S/. 31,480 S/. 35,060 S/. 37,576 S/. 33,642
Bienes no depreciables S/. 5,703 S/.0 S/.0 S/.O S/.0
Depreciacion activos fijos S/. 1,335 S/. 1,335 S/. 1,335 S/. 1,335 S/. 1,335
Amortizacién activos intangibles S/. 3,710 SO STNG SO S/l.O
Total gastos administrativos S/. 100,649 S/. 91,427 S/. 95,006 S/. 97,522 S/. 89,080

Nota: Elaboracién Propia.

7.4.1.5. Presupuesto de Gastos de Ventas

Tabla 213
Flujo De Caja De Gastos Administrativos.

Flujo de Caja de Gastos Administrativos

Gastos administrativos Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Material indirecto S/. 2,685 S/. 2,614 S/. 2,614 S/. 2,614 S/. 2,614
Mano de obra indirecta S/. 55,998 S/. 55,998 S/. 55,998 S/. 55,998 S/. 51,489
Servicios S/. 31,218 S/. 31,480 S/. 35,060 S/. 37,576 S/. 33,642
Total(sin igv) S/. 89,901 S/. 90,092 S/. 93,672 S/. 96,188 S/. 87,745
Igv S/. 6,586 S/. 5,346 S/. 5,773 S/. 5,789 S/. 5,393
Total (con igv) S/. 96,487 S/. 95,438 S/. 99,445 S/. 101,977 S/. 93,138

Nota: Elaboracion Propia.
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Tabla 214
Gastos de Ventas.

Gastos Ventas Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Material indirecto S/. 2,685 S/. 2,614 S/. 2,614 S/. 2,614 S/. 2,614
Mano de obra indirecta S/. 69,734 S/. 71,167 S/. 71,167 S/. 71,167 S/. 65,431
Servicios S/. 43,346 S/. 43,699 S/. 45,056 S/. 44,652 S/. 44,146
Gasto por hienes no depreciables S/. 1,787 SO SO S/.0 S0
Depreciacion activos fijos S/. 1,610 S/. 1,610 S/. 1,610 S/. 1,610 S/. 1,610
Amortizacion activos intangibles S/. 1,589 S/.O S/.O S/.O S/.0
Total gastos administrativos S/. 120,751 S/. 119,090 S/. 120,447 S/. 120,043 S/. 113,800
Nota: Elaboracion Propia.
Tabla 215
Flujo De Caja Gastos De Ventas.
Gastos Venta Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Material indirecto S/. 2,685 S/. 2,614 S/. 2,614 S/. 2,614 S/. 2,614
Mano de obra indirecta S/. 69,734 S/. 71,167 S/. 71,167 S/. 71,167 S/. 65,431
Servicios S/. 43,346 S/. 43,699 S/. 45,056 S/. 44,652 S/. 44,146
Total(sin igv) S/. 115,765 S/. 117,480 S/. 118,837 S/. 118,433 S/. 112,190
lgv S/. 5,351 S/. 5,080.07 S/. 5,095.92 S/. 5,106.86 S/. 5,102.97
Total (con igv) S/. 121,116 S/. 122,560 S/. 123,933 S/. 123,540 S/. 117,293

Nota: Elaboracién propia.
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7.4.2.Egresos No Desembolsables

Los cuales en el afio inicial ascienden a S/.40, 501 y en los siguientes cuatro afios se mantienen constantes en S/. 15,101. Ello se debe
a que en su totalidad en el primer afio es donde se realiza la mayor inversion. En los siguientes afios de la inversion ya no hay gastos en

amortizacion de activos intangibles ni en bienes no depreciables.

Tabla 216
Egresos No Desembolsables.

Egresos no Desembolsables 2020 2021 2022 2023 2024
Depreciacion activos fijos 15.101 15.101 15.101 15.101 15.101
Produccion (cif) 12.156 12.156 12.156 12.156 12.156
Gastos administrativos 1.335 1.335 1.335 1.335 1.335
Gastos de ventas 1610 1610 1.610 1610 1.610
Amortizacién activos intangibles 6.338 0 0 0 0
Produccion (cif) 1.039
Gastos administrativos 3.710
Gastos de ventas 1.589
Bienes no depreciables 19.062 0 0 0 0
Produccion (cif) 11.572
Gastos administrativos 5.703
Gastos de ventas 1.787
Total, egresos no desembolsables 40.501 15.101 15.101 15.101 15.101

Nota: Elaboracién propia.
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7.4.2.1. Depreciacion

Tabla 217
Depreciacion De Activo Fijo.

Nota: Elaboracién Propia
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Podemos apreciar la deprecacion Lineal de los activos depreciables de la empresa,

entre ello verificamos unos principal activo fijo la Maquina J-KBD380 el cual tiene un valor

venta de S/ 147,724.13 y una vida util de 20 Afios, con mantenimientos preventivos anuales;

para el célculo de la depreciacion dividimos el valor venta entre la vida util en afios, dando

como resultado una depreciacion de S/ 7,386 anual como lo vemos en la tabla 235; siendo

asi desde el afio 1 hasta cuando finaliza el proyecto en el afio 5 la depreciacién acumulada

sera de S/ 36, 931 soles segun la tabla 236. Asi también adecuando nuestro andlisis a la tabla

237 calculariamos la diferencia entre el valor de venta S/ 147,724.13 y nuestra depreciacion

acumulada al afio 5 de S/ 36, 931, obteniendo asi nuestro valor en libros de S/. 110,793.10

soles.

Tabla 218
Valor de Depreciacion.

Valor de depreciacion

Depreciaciéon acumulada Valor de Adquisicién

Valor en libro

Area de produccion S/. 60.345 s/. 168.741,08 s/. 108.396,00
Area de administracion S/. 2.097 sl.  4.576,27 sl. 2.478,81
Area de ventas S/. 6.695 s/. 7.711,86 s/. 1.016,95
Total S/. 69.137 S/. 181.029 S/.111.892
Nota: Elaboracion Propia.
Tabla 219
Amortizacion de Intangibles.
Amortizacién de Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Intangibles
Produccién 16% S/.1.039 S/.200 S/.363 S/.200 S/. 363
Administrativo  59% S/.3.710 S/.418 S/.785 S/.418 S/.785
Ventas 25% S/.1589 S/.265 S/.551 S/. 265 S/.551
Total S/.6.338 S/.882 S/.1.699 S/.882 S/.1.699

Nota: Elaboracién Propia.
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7.42.2. Amortizacion de Intangibles.

Tabla 220
Resumen de Amortizacion de Intangibles / Area.

Nota: Elaboracién Propia.

Para el analisis de la amortizacion de Intangibles, donde todos los contos no
materializadles incurridos para llevar a cabo el proyecto se dividen entre las areas para asumir
su costo. Por ejemplo, la licencia de funcionamiento la cual tiene un valor de S/ 817 soles, los
cuales se cargaran 20% area de produccion, 45% area administrativa y 35% area de ventas;
dandoles este tratamiento a todos los intangibles adquiridos por el proyecto se suman
logrando determinar la tabla 239 donde concluimos que diciendo que en el afio 1 el 16% de
total de intangibles se cargaran a produccion, 59% se cargaran al area administrativa y por
altimo el 25% del total de Intangibles se cargaran al area de ventas. Por Ultimo, indicar que

para los afios del 2 al 5 se distribuyen por area los costos de las renovaciones.
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7.4.2.3. Gastos por Activos Fijos No Depreciables

Tabla 221
Gastos de activos fijos No Depreciables.
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7.4.3.Costo de Produccién Unitario y Costo Total Unitario
VERSION DIA PAQUETE DE 10 UNIDADES

Tabla 222
Costo de Produccion Unitario y Costo Total Unitario (Dia 10).
Dia 10
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Unidades
27,152 34,821 42,275 48,342 47,464
Costos de produccion
Material directo 57,653 73,928 89,684 102,610 100,538
Mano de obra directa 44,108 56,521 69,011 78,982 76,538
Materiales indirectos  S/. 6,218 S/. 8,114 S/. 9,800 S/. 11,121 S/. 12,288
Total costos S/. 107,979 S/. 138,564 S/. 168,495 S/. 192,713 S/. 189,364
produccién
Costos produccién S/. 3.977 S/. 3.979 S/. 3.986 S/. 3.986 S/. 3.990
unitario
Nota: Elaboracién propia.
Tabla 223
Costo Total Unitario (Dia 10).
Tabla 243: costo total unitario (dia 10)
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Unidades 27,152 34,821 42,275 48,342 47,464
Costos totales
Md S/. 57,653 S/. 73,928 S/. 89,684  S/.102,610 S/.100,538
Mod S/. 44,108 S/.56,521  S/.69,011  S/.78,982 S/. 76,538
Cif S/. 67,551 S/. 68,713  S/.72,790  S/.76,539  S/. 72,256
Ga S/. 58,612 S/. 53,242 S/. 55,326 S/. 56,792 S/. 51,875
Gv S/. 70,319 S/. 69,358 S/. 70,147 S/. 69,910 S/. 66,279
Gf S/. 20,439 S/.17,314  S/.13,531  S/. 8,955 S/. 3,417
Total costos S/. 318,682 S/.339,076 S/.370,490 S/.393,787 S/.370,903
Costo total unitario  S/. 11.74 S/.9.74 S/. 8.76 S/. 8.15 S/.7.81
Valor venta S/. 15.45 S/. 15.45 S/. 15.45 S/. 15.45 S/. 15.45
Margen unitario S/.3.72 S/.5.72 S/. 6.69 S/.7.31 S/. 7.64

Margen % 32%

59%

76%

90%

98%

Nota: Elaboracion propia.

Como podemos verificar segun la tabla 242 nuestro paquete de dia de 10 unidades

(D10) tiene un coto de produccion unitario de S/ 3.977 soles en el afio 1, manteniéndose

constante hasta el afio 5, asi también en la tabla 243 podemos verificar que el costo total de
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un paquete de dia de 10 unidades es de S/ 11.76 soles para el afio 1; lo cual determina un

margen de 32% es decir S/ 43.72 soles de margen por paquete de dia de 10 unidades.

VERSION DIA PAQUETE DE 8 UNIDADES

Tabla 224

Costo de Produccion Unitario y Costo Total Unitario (Dia 8).
Dia 8

Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
Unidades
14,863 19,069 23,128 26,432 25,747

Costos de produccién
Material directo S/. 25,248 S/. 32,375 S/. 39,275 S/. 44,935 S/. 44,028
Mano de obra S/. 24,145 S/. 30,940 S/. 37,777 S/. 43,235 S/. 41,897
directa
Materiales S/. 2,723 S/. 3,553 S/. 4,292 S/. 4,870 S/. 5,381
indirectos
Total costos S/. 52,116 S/. 66,868 S/. 81,343 S/. 93,040 S/. 91,306
produccién
Costos S/. 3.506 S/. 3.507 S/. 3.517 S/. 3.520 S/. 3.546
produccién
unitario

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 225

Costo Total Unitario (Dia 8).
Costo Total Unitario ( dia 8)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Unidades 14,863 19,069 23,128 26,432 25,747
Costos totales
Md S/. 25,248 S/. 32,375 S/. 39,275 S/. 44,935 S/. 44,028
Mod Sl. 24,145 S/. 30,940 SI. 37,777 S/. 43,235 S/. 41,897
Cif S/. 29,582 S/. 30,091 S/. 31,877 S/. 33,518 S/. 31,642
Ga S/. 31,119 S/. 28,268 S/. 29,374 S/. 30,152 S/. 27,542
Gv S/. 37,334 S/. 36,824 S/. 37,243 S/. 37,117 S/. 35,189
Gf S/. 11,189 S/.9,478 S/. 7,407 S/. 4,902 S/. 1,871
Total costos S/. 158,617 S/. 167,975 S/. 182,953 S/. 193,860 S/. 182,170
Costo total unitario S/. 10.67 S/. 8.81 S/.7.91 S/. 7.33 S/. 7.08
Valor de venta S/. 12.64 S/. 12.64 S/. 12.64 S/. 12.64 S/. 12.64
Margen unitario S/.1.97 S/.3.84 S/.4.73 S/.5.31 S/.5.57
Margen % 18% 44% 60% 2% 79%

Nota: Elaboracion propia.
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Como podemos verificar segun la tabla 244 nuestro paquete de dia de 8 unidades

(D8) tiene un coto de produccién unitario de S/ 3.51 soles en el afio 1, ligeramente

incrementado hasta S/ 3.54 soles para el afio 5, asi también en la tabla 245 podemos verificar

gue el costo total de un paquete de dia de 8 unidades es de S/ 10.67 soles para el afio 1; lo

cual determina un margen de 18% es decir S/ 1.97 soles de margen por paquete de dia de 8

unidades.

VERSION NOCHE PAQUETE DE 8 UNIDADES

Tabla 226
Costo de Produccion Unitario y Costo Total Unitario (Noche 8).
Noche 8
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Unidades 2,780 3,563 4,331 4,914 4,834
Costos de produccién
Material directo 6,510 8,348 10,127 11,586 11,352
Mano de obra directa 4,517 5,788 7,066 8,087 7,837
Cif S/. 702 S/. 916 S/. 1,107 S/. 1,256 S/. 1,387
Total costos produccion 11,729 15,051 18,300 20,929 20,577
Costos produccién unit. S/. 4.219 S/. 4.225 S/. 4.225 S/. 4.259 S/. 4.256
Nota: Elaboracion propia.
Tabla 227
Costo Total Unitario (Noche 8).
Costo Total Unitario (noche 8)
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Unidades 2,780 3,563 4,331 4,914 4,834
Costos totales
Md S/. 6,510 S/. 8,348 S/. 10,127 S/. 11,586 S/. 11,352
Mod S/. 4,517 S/. 5,788 S/. 7,066 S/. 8,087 S/. 7,837
Cif 7,628 7,759 8,219 8,643 8,159
Ga S/. 6,618 S/. 6,012 S/. 6,247 S/. 6,413 S/. 5,858
Gv S/. 7,940 S/. 7,832 S/. 7,921 S/. 7,894 S/. 7,484
Gf S/. 2,093 S/. 1,773 S/. 1,386 S/. 917 S/. 350
Total costos S/. 35,305 S/. 37,510 S/. 40,966 S/. 43,540 S/. 41,040
Costo total unitario  S/. 12.70 S/.10.53 S/. 9.46 S/. 8.86 S/. 8.49
Valor venta S/. 18.26 S/. 18.26 S/. 18.26 S/. 18.26 S/. 18.26
Margen unitario S/. 5.57 SI.7.74 S/. 8.81 S/.9.40 SI.9.77
Margen % 44% 73% 93% 106% 115%

Nota: Elaboracion Propia.
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Como podemos verificar segun la tabla 246 nuestro paguete de noche de 8 unidades

(N8) tiene un coto de produccion unitario de S/ 4.22 soles en el afio 1, ligeramente

incrementado a S/ 4.25 soles para el afio 5, asi también en la tabla 247 podemos verificar

gue el costo total de un paquete de noche de 8 unidades es de S/ 12.70 soles para el afio 1;

lo cual determina un margen de 44% es decir S/ 5.57 soles de margen por paquete de noche

de 8 unidades.

VERSION NOCHE PAQUETE DE 10 UNIDADES

Tabla 228
Costo de Produccién Unitario y Costo Total Unitario (Noche 10).
Noche 10
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Unidades producidas
3,277 4,194 5,088 5,801 5,716
Costos de produccién
Material directo 9591 12298 14920 17070 16725
Mano de obra directa 5323 6821 8329 9532 9237
Cif S/. 1,034 S/. 1,350 S/. 1,630 S/. 1,850 S/. 2,044
Total costos produccién 15949 20470 24879 28452 28006
Costos produccion unit. S/. 4.87 S/. 4.88 S/. 4.89 S/. 4.90 S/. 4.90
Nota: Elaboracién Propia.
Tabla 229
Costo Total Unitario (Noche 10).
Costo Total Unitario (noche 10)
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Unidades vendidas 3,277 4,194 5,088 5,801 5,716
Costos Totales
Md S/. 9,591 S/. 12,298 S/. 14,920 S/. 17,070 S/. 16,725
Mod S/. 5,323 Sl. 6,821 S/. 8,329 S/. 9,532 S/. 9,237
Cif S/. 11,238 S/. 11,431 S/. 12,109 S/. 12,733 S/. 12,020
Ga S/. 9,751 S/. 8,857 S/. 9,204 S/. 9,448 S/. 8,630
Gv S/. 11,698 S/. 11,538 S/. 11,669 S/. 11,630 S/. 11,026
Gf Sl. 2,467 S/. 2,090 S/. 1,633 S/. 1,081 S/. 412
Total costos S/. 50,067 S/. 53,036 S/. 57,864 S/. 61,493 S/. 58,051
Costo total unitario S/. 15.28 S/. 12.65 S/.11.37 S/. 10.60 S/. 10.16
Valor venta S/. 21.07 S/. 21.07 S/. 21.07 S/. 21.07 S/. 21.07
Margen unitario S/. 5.80 S/. 8.43 S/.9.70 S/. 10.47 S/.10.92
Margen % 38% 67% 85% 99% 108%

Nota: Elaboracion Propia.
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Como podemos verificar segun la tabla 248 nuestro paquete de noche de 10 unidades
(N10) tiene un coto de produccion unitario de S/ 4.87 soles en el afio 1, ligeramente
incrementado hasta S/ 4.90 soles para el afio 5, asi también en la tabla 249 podemos verificar
gue el costo total de un paquete de noche de 10 unidades es de S/ 15.28 soles para el afio
1; lo cual determina un margen de 38% es decir S/ 5.80 soles de margen por paquete de

noche de 10 unidades.

7.4.4.Costos Fijos y Variables Unitarios

Tabla 230
Porcentaje de Produccion fijos.

Producto % produccion
Dia 8 31%

Dia 10 56%

Noche 8 6%

Noche 10 7%

Nota: Elaboracién propia

Tabla 231

Porcentaje de Produccion variables.
Product % N° de % Cantidadetela Cantidade 5.66% Porcentaje

o] produccion toallas / m2 tela % producto
pack
Dia 8 31% 8 22% 0.306 21.02% 1.44% 26%
Dia 10 56% 10 28% 0.306 21.02% 3.30% 58%
Noche 8 6% 8 22% 0.4218 28.98% 0.37% 7%
Noche 7% 10 28% 0.4218 28.98% 0.55% 10%
10
36 1.4556

Nota: Elaboracién propia.

La tabla 250 muestra los porcentajes a distribuir los costos fijos. Estos porcentajes
estan expresados en proporcion a la produccion de unidades, es decir 31% de la produccion
son paquetes de 8 unidades de la versién dia, 56% de la produccién son paquetes de 10
unidades de la version dia, 6% de la produccién son paguetes de 8 unidades de la version
noche, 7% de la produccion son paquetes de 10 unidades de la version noche. Dicho lo
anterior este porcentaje se utilizar4d como referente a distribuciones fijos de costos, es decir

gue diferencia un paquete si es de la version dia o Noche, si es de 8 6 10 unidades.

Asi también, para efectos de distribucion variables se genero la tabla 251 el mismo
gue, considera las variables que diferencia a cada producto. Por lo cual tratamos los

porcentajes de la tabla 250, primero diferenciamos el numero de unidades por paquete y lo
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llevamos a porcentaje. Siendo asi que los de 8 unidades se llevan el 22% en ambas versiones

y las de 10 unidades 28% las dos versiones.

VERSION DIA PAQUETE DE 8 UNIDADES

Tabla 232

Costos Variables Unitarios (Dia 8).
Dia 8
Concepto Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
Materia prima e insumos S/. 25,248 S/. 32,375 S/. 39,275 S/. 44,935 S/. 44,028
Materiales indirectos S/. 2,723 S/. 3,553 S/. 4,292 S/. 4,870 S/. 5,381
Total costos variable s/. S/. 27,970 S/. 35,928 S/. 43,567 S/. 49,805 S/. 49,409
Unidades 14863 19069 23128 26432 25747
Costo variable unitario s/. S/.1.88 S/.1.88 S/.1.88 S/.1.88 S/.1.92

Nota: Elaboracién propia

Tabla 233

Costos Fijos Unitarios (Dia 8).
Costo Fijo S/- SOLES
Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Mano de obra S/. 24,145 S/.30,940 S/.37,777 S/. 43,235 S/. 41,897
Gasto de Administracion S/.31,119 S/. 28,268 S/.29,374 S/.30,152 S/. 27,542
Gasto de Ventas S/.37,334 S/.36,824 S/.37,243  S/.37,117  S/. 35,189
Gastos Financieros S/.11,189 S/.9,478  S/. 7,407 S/. 4,902 S/. 1,871
Total Costos Fijos S/. S/.92,598 S/.96,032 S/.104,394 S/.110,504 S/. 104,629
Unidades 14,863 19,069 23,128 26,432 25,747
Costo Fijo unitario S/. S/.6.23 S/.5.04 S/. 4.51 S/. 4.18 S/. 4.06

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Total, Costo fijo + costo variable unit. S/.  S/. 8.11 S/. 6.92 S/. 6.40 S/. 6.06 S/.5.98

Nota: Elaboracién propia

VERSION DIA PAQUETE DE 10 UNIDADES

Tabla 234

Costos Variables Unitarios (Dia 10).
Dia 10
Concepto Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Materia prima e insumos S/. 57,653 S/. 73,928 S/. 89,684 S/. 102,610 S/. 100,538
materiales indirectos S/. 6,218 S/. 8,114 S/. 9,800 S/. 11,121 S/. 12,288
Total costos variable s/. S/. 63,871 S/. 82,042 S/. 99,484 S/. 113,731 S/. 112,826
Unidades S/. 27,152 S/. 34,821 S/. 42,275 S/. 48,342 S/. 47,464
Costo variable unitario s/. S/. 2.35 S/. 2.36 S/. 2.35 S/.2.35 S/. 2.38

Nota: Elaboracién propia
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Tabla 235
Costos Fijos Unitarios (Dia 10).

Costo fijo s/- soles (dia 10)

Costo fijo s/- soles (dia 10)

Concepto Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Mano de obra S/. 44,108 S/. 56,521 S/. 69,011 S/. 78,982 S/. 76,538
Gasto de administracion S/. 58,612 S/. 53,242 S/. 55,326 S/. 56,792 S/. 51,875
Gasto de ventas S/. 70,319 S/. 69,358 S/. 70,147 S/. 69,910 S/. 66,279
Gastos financieros S/. 20,439 S/. 17,314 S/. 13,531 S/. 8,955 S/. 3,417
Total costos fijos s/. S/. 173,040 S/. 179,121 S/. 194,484 S/. 205,683 S/. 194,692
Unidades 27,152 34,821 42,275 48,342 47,464
Costo fijo unitario s/. S/. 6.37 S/.5.14 S/. 4.60 S/. 4.25 S/. 4.10

Nota: Elaboracién propia.

VERSION NOCHE PAQUETE DE 8 UNIDADES

Tabla 236
Costos Variables Unitarios (Noche 8).
Noche 8
Concepto Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Materia prima e insumos S/. 6,510 S/.8,348 S/.10,127 S/.11,586 S/.11,352
Costos indirectos S/. 702 S/. 916 S/. 1,107  S/.1,256  S/. 1,387
Total costos variable s/.  S/. 7,212 S/.9,264 S/.11,233 S/.12,842 S/. 12,740
Unidades 2,780 3,563 4,331 4,914 4,834

Costo variable unitario S/. 2.59 S/. 2.60 S/. 2.59 S/. 2.61 S/. 2.64

Nota: Elaboracion propia.

Tabla 237
Costos Fijos Unitarios (Noche 8).

Costo fijo s/- soles (noche 8)

Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mano de obra 4516.52 5787.55 7066.40 8087.40 7837.18
Gasto de administracion S/. 6,618 S/. 6,012  S/.6,247 S/.6,413  S/. 5,858
Gasto de ventas S/. 7,940 S/.7832 S/.7921 S/.7,894 S/.7,484
Gastos financieros S/. 2,093 S/. 1,773 S/. 1,386 S/. 917 S/. 350
Total costos fijos s/. S/. 19,075 S/.19,631 S/.21,234 S/.22,394 S/.21,179
Unidades 2,780 3,563 4,331 4,914 4,834
costo fijo unitario s/. S/. 6.86 S/.5.51 S/. 4.90 S/. 4.56 S/. 4.38
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Totoa costo fijo + costo S/.9.45 S/.8.11 S/. 7.50 S/.7.17 S/.7.02
variable unit.

Nota: Elaboracion Propia.
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Como podemos verificar segun la tabla 256 nuestro paguete de noche de 8 unidades
(N8) tiene un coto variable unitario de S/ 2.59 soles en el afio 1, ligeramente incrementada S/
2.64 soles para el afio 5, asi también en la tabla 257 podemos verificar que el costo fijo méas

el costo variable de un paquete de noche de 8 unidades es de S/ 9.45 soles para el afio 1.

VERSION NOCHE PAQUETE DE 10 UNIDADES

Tabla 238
Costos Variables Unitarios (Noche 10).
Noche 10
Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Materia prima e insumos  S/. 9,591  S/.12,298 S/.14,920 S/.17,070 S/.16,725
Costos indirectos S/. 1,034 S/. 1,350 S/. 1,630 S/. 1,850 S/. 2,044
Total costos variable s/.  S/. 10,625 S/. 13,648 S/.16,550 S/.18,920 S/.18,769
Unidades vendidas 3,277 4,194 5,088 5,801 5,716

Costo variable unitario S/.3.24 S/. 3.25 S/. 3.25 S/. 3.26 S/. 3.28

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 239
Costos fijos Unitarios (Noche 10).

Costo fijo s/- soles

Concepto Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Mano de obra S/. 5,323 S/. 6,821 S/. 8,329 S/. 9,632 S/. 9,237
Gasto de administraciéon S/. 9,751 S/. 8,857 S/. 9,204 S/. 9,448 S/. 8,630
Gasto de ventas S/. 11,698 S/.11,538 S/.11,669 S/.11,630 S/.11,026
Gastos financieros S/. 2,467 S/. 2,090 S/. 1,633 S/. 1,081 S/. 412
Total costos fijos s/. S/. 26,772 S/.27,217 S/.29,202 S/.30,610 S/. 28,893
Unidades vendidas 3,277 4,194 5,088 5,801 5,716
costo fijo unitario s/. S/. 8.17 S/. 6.49 S/.5.74 S/.5.28 S/. 5.05
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Totaal costo fijo + costo variable unit.  S/. 11.41 S/.9.74 S/. 8.99 S/. 8.54 S/.8.34

Nota: Elaboracién propia
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Capitulo 8 Estados financieros proyectados

8.1. Premisas del Estado de Ganancias y Pérdidas y del Flujo de Caja.

Tabla 240

Premisas del Estado de Ganancias y Pérdidas y del Flujo de Caja.

Premisas

1 El horizonte de evaluacion es 5 afios, siendo el primer afio 2020.

2 El afio de liquidacion es en afio 6

3 ElIIGV es de 18%.

I

remuneraciones.

Los ingresos y egresos del flujo de caja estan afectos al IGV, a excepcion de la partida de

El Estado de Ganancias y Pérdidas no incluyen IGV.

La amortizacién se ha incluido en el primer afio

5
6 La depreciacion de activos es 3 afios por la aplicacién del método acelerado.
7
8

El impuesto a la renta para el horizonte de evaluacion del proyecto es:

Nota: Elaboracion Propia.

8.2. Estado de Ganancias y Pérdidas sin gastos financieros.

Tabla 241

Estado de Ganancias y Pérdidas sin gastos financieros.

Rubro 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas S/. 655,650 S/.881,036 S/.1,087,146 S/.1,258,887 S/. 1,380,128
(-) costo de ventas S/. 293,093 S/.345,014 S/.401,183 S/. 447,471 S/. 432,230
(-) materia prima S/. 99,002 S/. 126,949 S/. 154,005 S/. 176,202 S/. 172,643
(-) mano de obra S/. 78,093 S/.100,070  S/. 122,182 S/. 139,836 S/. 135,510
(-) costos indirectos S/.115,998 S/.117,994  S/. 124,995 S/. 131,433 S/. 124,077
Utilidad bruta S/. 362,558 S/. 536,023 S/. 685,963 S/. 811,416 S/. 947,898
(-) gastos operativos S/.221,400 S/.210,528 S/. 215,463 S/. 217,571 S/. 202,894
(-)gastos administrativos S/. 100,649  S/. 91,427 S/. 95,006 S/. 97,522 S/. 89,080
(-)gastos de venta S/. 120,751  S/.119,101  S/. 120,456 S/. 120,048 S/. 113,814
Ebit o resultado operativo S/. 141,157  S/. 325,495  S/. 470,500 S/. 593,846 S/. 745,004
(-) impuesto a la renta 29.5% S/. 41,641 S/. 96,021 S/. 138,797 S/. 175,184 S/. 219,776
Resultado neto S/. 99,516 S/. 229,474  S/. 331,702 S/. 418,661 S/. 525,228

Nota: Elaboracion Propia.
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8.3 Estado de Ganancias y Pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal.

Tabla 242

Estado de Ganancias y Pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal.

Rubro 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas S/. 655,650 S/. 881,036 S/. 1,087,146 S/. 1,258,887 S/. 1,380,128
(-) costo de ventas S/. 293,093 S/. 345,014 S/. 401,183 S/. 447,471 S/. 432,230
(-) materia prima S/. 99,002 S/. 126,949 S/. 154,005 S/. 176,202 S/. 172,643
(-) mano de obra S/. 78,093 S/. 100,070 S/. 122,182 S/. 139,836 S/. 135,510
(-) costos indirectos S/. 115,998 S/. 117,994 S/. 124,995 S/. 131,433 S/. 124,077
Utilidad bruta S/. 362,558 S/. 536,023 S/. 685,963 S/. 811,416 S/. 947,898
(-) gastos operativos S/. 221,400 S/. 210,528 S/. 215,463 S/. 217,571 S/. 202,894
(-) administrativos S/. 100,649 S/. 91,427 S/. 95,006 S/. 97,522 S/. 89,080
(-) de ventas S/. 120,751 S/. 119,101 S/. 120,456 S/. 120,048 S/. 113,814
Ebit o resultado operativo S/. 141,157 S/. 325,495 S/. 470,500 S/. 593,846 S/. 745,004
(-) gastos financieros S/. 36,188 S/. 30,653 S/. 23,957 S/. 15,855 S/. 6,050
Resultado antes de i. Renta S/. 104,970 S/. 294,841 S/. 446,543 S/. 577,991 S/. 738,953
(-) impuesto a larenta 29.5% S/. 30,966 S/. 86,978 S/. 131,730 S/. 170,507 S/. 217,991
Resultado neto S/. 74,004 S/. 207,863 S/. 314,813 S/. 407,484 S/. 520,962
Escudo fiscal S/. 10,675 S/. 9,043 S/. 7,067 S/. 4,677 S/.1,785

Nota: Elaboracién Propia.

En la presente tabla se puede apreciar el estado de ganancias y pérdidas, pero ya con

escudo fiscal y gastos financieros. Al resultado o utilidad operativa se le esta descontando

afio a afio los gastos financieros que vienen a ser los intereses que la empresa tiene que

asumir todos los afios de la deuda no propia, los cuales van disminuyendo por la amortizacién

gue se le hace al capital y finalmente el escudo fiscal que resulta del interés mensual

multiplicado por el porcentaje de ajuste la renta.
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8.4 Flujo de Caja Operativo.

Tabla 243
Flujo de Caja Operativo.

Concepto Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Ingresos por ventas S/. 655,650 S/. 881,036 S/. 1,087,146 S/. 1,258,887 S/. 1,380,128 S/. 93,122
(-) costos operativos S/. 556,134 S/. 651,563 S/. 755,443 S/. 840,226 S/. 854,900

(-) materia prima S/. 99,002 S/. 126,949 S/. 154,005 S/. 176,202 S/. 172,643

(-) mano de obra directa S/. 78,093 S/. 100,070 S/. 122,182 S/. 139,836 S/. 135,510

(-) cif S/. 115,998 S/. 117,994 S/. 124,995 S/. 131,433 S/. 124,077

(-) gastos administrativos S/. 100,649 S/. 91,427 S/. 95,006 S/. 97,522 S/. 89,080

(-) gastos de venta S/. 120,751 S/. 119,101 S/. 120,456 S/. 120,048 S/. 113,814

(-) impuesto a la renta S/. 41,641 S/. 96,021 S/. 138,797 S/. 175,184 S/. 219,776
Flujo de caja operativo S/. 99,516 S/. 229,474 S/. 331,702 S/. 418,661 S/. 525,228 S/. 93,122

Nota: Elaboracién Propia.
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8.5. Flujo de Capital.

Tabla 244
Flujo de Capital.

Concepto Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Activo fijo tangible S/.-181,029

Activo intangible S/. -6,338

Gastos pre operativos y garantia S/. -159,225 S/. 30,150
Inversion de inventario inicial S/. -27,046

Capital de trabajo S/.-10,371 S/. -3,565 S/. -3,260 S/.-2,717 S/.-1,918 S/.0

Recuperacion de kw S/. 21,831
Valor de desecho activos fijos S/. 80,562
Flujo de capital S/.-384,010 S/. -3,565 S/. -3,260 S/.-2,717 S/.-1,918 S/.0 S/. 132,543
Pago igv (liquidacién de igv) S/.-37,680  S/.-123,437 S/. -155,666 S/.-182,584  S/.-204,100

Flujo de caja econémico S/.-384,010 S/. 58,271 S/. 102,777 S/. 173,319 S/. 234,159 S/. 321,127 S/. 225,665

Nota: Elaboracion Propia.

8.6 Flujo de Caja Econdmico.

Tabla 245
Flujo de Caja Econdmico.

Concepto Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Flujo de capital + pago igv S/.-384,010 S/. -41,245 S/. -126,697 S/. -158,383 S/. -184,502 S/. -204,100 S/. 132,543
Flujo de caja operativo SO S/. 99,516 S/. 229,474 S/. 331,702 S/. 418,661 S/. 525,228 S/. 93,122
Flujo de caja econdmico S/. -384,010 S/. 58,271 S/. 102,777 S/. 173,319 S/. 234,159 S/. 321,127 S/. 225,665

Nota: Elaboracion Propia.

En esta tabla 266 se muestra el flujo de caja economico, herramienta importante para nuestra empresa ya que nos permite proyectar los

ingresos que tendra a empresa y los egresos en los que incurrira durante lo que dude nuestro proyecto, que en este caso es de cinco afios.
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Estos egresos pueden ser inversiones o gastos operativos. La diferencia del flujo de caja operativo del flujo de capital nos da como resultado el

flujo de caja econdémico que muestra para nuestra empresa una tendencia creciente.

8.7 Flujo del Servicio de la deuda.

Tabla 246
Flujo del Servicio de la Deuda.
Concepto Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Préstamo S/. 200,000
Cuotas de reembolso del préstamo S/. -62,541 S/. -62,541 S/. -62,541 S/. -62,541 S/. -62,541
Escudo fiscal S/. 10,675 S/. 9,043 S/. 7,067 SI. 4,677 S/. 1,785
Flujo del servicio de la deuda S/. 200,000 S/. -51,865 S/. -53,498 S/. -55,473 S/. -57,864 S/. -60,756 S/.0

Nota: Elaboracién Propia.

La tabla 267 nos muestra el flujo del servicio de la deuda. En el afio cero que es el afio de inversién reportamos el monto del préstamo
a la entidad financiera, S/.200, 000 y en los demas afios reportamos un monto de S/. 62,541 que es el monto de la cuota mensual multiplicado

por los 12 meses. Finalmente, el resultado del flujo de servicio de la deuda lo obtenemos descontando de la cuota del préstamo (de los 12

meses), del escudo fiscal.
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8.8 Flujo de Caja Financiero.

Tabla 247

Flujo de Caja Financiero.
Concepto Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Flujo del servicio de la deuda S/. 200,000 S/. -51,865 Sl. -53,498 S!. -55,473 Sl. -57,864 S/. -60,756 S/.0
Flujo de caja econémico S/. -384,010 S/. 58,271 SI. 102,777 S/.173,319  S/. 234,159 S/.321,127  S/. 225,665
Flujo de caja financiero S/. -184,010 S/. 6,406 Sl. 49,279 S/.117,846  S/. 176,296 S/.260,372  S/. 225,665

Nota: Elaboracion Propia.

En la tabla 268 del flujo de caja financiero nos muestra el flujo de caja de servicio de la deuda en el afio cero, representado por el monto

del préstamo y en los siguientes afios consideramos los saldos de la tabla de flujos de servicios de deuda al cual le restamos los saldos de

nuestro flujo de caja econémico, dandonos como resultado el flujo de caja financiero.

El flujo de caja financiero nos muestra las entradas y salidas de dinero que la empresa tendrd para que su operatividad se desarrolle con

normalidad, con ganancias, como es lo esperado, representa la liquidez inmediata que la empresa dispone para desarrollar sus actividades de

la mejor manera.
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Capitulo 9 Evaluacion econdmica financiera

g.1. Calculo de latasa de descuento

9.1.1.Costo de oportunidad
91.1.1. CAPM.

Tabla 248
CAPM.
Concepto Base Sigla Dato
Rendimiento del Mercado Rendimiento USA (S&P 500) - Damodaran 2008- RM 13.49%
2018
Tasa Libre de Riesgo Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran 2008-2017 TLR 2.28%
% Capital Propio Estructura de financiamiento del proyecto E 49%
% Financiamiento Estructura de financiamiento del proyecto D 51%
Tasa Impuesto a la Renta Legislacién Vigente | 29.50%
Beta Desapalancada Furn/Home Furnishings BD 1.009
Riesgo Pais BCR RP 1.60%
Beta Apalancado BA = BD*{[1+(D/E)]*(1-1)} BA 1.44
Costo Capital Propio a/ KP = TLR+[BA*(RM-TLR)]+RP KP 20.02%

al Aplicando el método

CAPM (valuacion de activos

de capital)

Nota: Elaboracion Propia.

Para el célculo de la beta apalancada, se ha tomado como dato el BD (Beta des

apalancado), es decir el indicador de rentabilidad del sector productos para el cuidado de la

salud y también el porcentaje D/E que representa la proporcién del financiamiento sobre el

capital propio. También se ha considerado el parametro (1 — I) libre de impuesto a la renta,

donde | representa el impuesto a la renta. Con este dato se puede calcular el costo de capital

propio en el que utilizamos el TLR, tasa libre de riesgo de EEUU (2.28%), también utilizamos

la beta apalancado, calculado en el paso anterior. Se ha considerado también el factor RM,

rendimiento del mercado y el riesgo pais.
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9.1.1.2. COK propio.

Tabla 249
COK PROPIO.

Inversionista
caballero golac, linda aurora del pilar
cardenas cardenas, juan carlos

castillo aguirre, walter josé

chasquibol bohérquez, karin roxana
cok promedio
factor de riesgo

cok neto

Cok Propio

Tasa
8,90%
6,80%
9,30%

6,80%
7,95%
2,86
22,76%

Tipo
interfondos acciones soles
depdsito a plazo fijo cmac paita

credicorp cupén dinamico

depésito a plazo fijo banco financiero

2,86 es el factor riesgo = (tcea neta+ cok promedio) /cok promedio

Nota: Elaboracion Propia.

Para el calculo del COK Propio, si es que los socios no hubiesen invertido en la

empresa donde podrian haber invertido, la mejor alternativa de inversion, es decir el costo de

oportunidad del capital. Por ejemplo, se puede verificar que el aporte del socio Castillo Aguirre

Walter hubiera obtenido una tasa de interés del 9.30% si hubiese invertido su dinero en un

cupdén dinamico de Credicorp. Se tomé el COK promedio que como su mismo nombre lo

indica es el promedio de todas las tasas, y que da como resultado 7.95%, que representa el

costo de oportunidad o la rentabilidad promedio de cada socio sin asumir riesgos. Y

finalmente se ha procedido a calcular el factor de riesgo que viene dado por la TCEA Neta

mas el COK promedio, dividido entre el mismo COK promedio y finalmente obtenemos el

COK neto que es el COK promedio por el factor de riesgo, cuyo valor es de 22.76% que es

la rentabilidad que tiene cada socio por asumir el riesgo de invertir en el proyecto.

9.1.2. Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC).

Tabla 250

Costo Promedio de Capital (WACC).

b/ El Costo del Capital Propio Ajustado se empleara para descontar el Flujo Financiero.

c/ El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) se emplea para descontar el Flujo Econémico.

Concepto Monto Costo neto wacc

Deuda activo fijo S/. 200,000.00 50.56% 14.81% 7.49%

Patrimonio S/. 195,565.00 49.44% 22.76% 11.25%
S/.  395.,565.00 100% 18.74%

Nota: Elaboracion Propia.
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En la tabla 271 nos muestra los aportes de los socios (s/. 195,565.00) y el monto del
préstamo (S/200,000), ambos con su porcentaje de participacion en la estructura de
financiamiento. Se ha hallado también el costo neto para cada caso que, en el caso del aporte
de los socios, patrimonio neto es del 14.81%, mientras que para el préstamo (deuda activo
fijo) es del 22.76% y finalmente se obtiene el WACC que es la sumatoria del WACC de
patrimonio y el de deuda de activo fijo y que representa el costo medio ponderado de capital,
mide la tasa de descuento que utilizard nuestra empresa para valorar en este caso la inversion
para nuestro proyecto. Es el retorno que se espera al invertir en deuda y en patrimonio de
nuestro proyecto.

g2 Evaluaciéon econdémica financiera
9.2.1. Indicadores de Rentabilidad.
9.2.1.1. VANEYy VANF.

Tabla 251
Flujo Econémico y Financiero.

Concepto Afo 0 2020 2021 2022 2023 2024 2025*

Flujo econdbmico -384010 58271 102777 173319 234159 321127 225665
Flujo financiero  -184010 6406 49279 117846 176296 260372 225665

Nota: Elaboracién Propia.

Tabla 252
VANE y VANF.

VANE S/. 175,928
VANF S/. 154,623

Nota: Elaboracién Propia

9.21.2. TIREy TIRF, TIR modificado.

Tabla 253
TIREy TIRF.

TIRE 31.46%
TIRF  42.40%

Nota: Elaboracion Propia.
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9.2.1.3. Periodo de recuperacion descontado.

Tabla 254
Periodo de Recuperacion descontado.
Concepto Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024 2025*

Flujo econémico descontado S/. -384,010 S/. 49,077 S/. 72,901 S/. 103,540 S/. 117,812 S/. 136,074 S/. 80,535
Acumulado S/. -384,010 S/.-334,933 S/. -262,032 S/. -158,492 S/. -40,680 S/. 95,394 S/. 175,928
Periodo de recupero econémico 4.345 Afios
Equivalente a: 4 Afios 4 mes 4 Dias
Concepto Afio 0 2020 2021 2022 2023 2024 2025*
Flujo financiero descontado S/.-184,010 S/. 5,219 S/. 32,703 S/. 63,709 S/. 77,640 S/. 93,411 S/. 65,952
Acumulado S/. -184,010 S/.-178,791 S/. -146,089 S/. -82,380 S/. -4,740 S/. 88,671 S/. 154,623
Periodo de recupero financiero 4.061 Afos
Equivalente a: 4 Afios - Meses 22 Dias

Nota: Elaboracién Propia.

Otro indicador de rentabilidad es el periodo de recupero, para ello calculamos el flujo Econémico descontado afio a afio, con ello vamos
descontado la inversién del afio cero “0” hasta el afio en que se recupere en su totalidad, en nuestro proyecto el periodo de recuperacion
economico es de 4 afios, 4 meses y 4 dias. Para el periodo de recupero Financiero se descuenta la inversion propia del afo cero “0” hasta el

afio en que se recupere en su totalidad, en este caso el periodo de recuperacion econémico es de 4 afios, y 21 dias.
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9.2.1.4. Anélisis Beneficio / Costo (B/C).

Tabla 255

Andlisis Beneficio / Costo (B/C).
Relacién B/C Econémico: 1.46
Relacién B/C Financiero: 1.84

Nota: Elaboracién Propia

Para el analisis Beneficio costo tenemos que la Relacion B/C econémico es de 1.46

lo cual muestra que por cada 1 sol que nos cuesta el proyecto estamos obteniendo un

beneficio de 1.46 Soles. Para el analisis Beneficio costo financiero el cual es de 1.84 tenemos

dado que en este caso nuestro aporte propio es menor, pero por cada 1 sol que nos cuesta

el proyecto estamos obteniendo un beneficio de 2.12 Soles.

9.2.2.Analisis del punto de equilibrio.

9.2.2.1. Costos Variables, costos Fijos.

Tabla 256
Costos Variables, costos Fijos.
Concepto 2020 2021 2022 2023 2024

Ventas (en Soles) 655,650 881,036 1,087,146 1,258,887 1,380,128
Venta (Unidades) 43,435 58,366 72,021 83,398 91,430
Valor de Venta Promedio 15.09 15.09 15.09 15.09 15.09
Materia Prima 99,002 126,949 154,005 176,202 172,643
Mano de Obra 78,093 100,070 122,182 139,836 135,510
CIF Variable 10,677 13,934 16,829 19,097 21,101
Costos Variables 187,772 240,953 293,017 335,135 329,254
Costo Variable Unitario Promedio 4.32 4.13 4.07 4.02 3.60
Costos Indirectos Fijo 221,318 222,055 233,161 243,770 227,054
Gastos administrativos 201,297 182,854 190,013 195,045 178,160
Gasto de ventas 241,503 238,202 240,913 240,097 227,628
Costos Fijos 664,118 643,111 664,087 678,911 632,842

Nota: Elaboracién Propia.
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9.2.2.2. Estado de resultados (costeo directo).

Tabla 257
Estado de resultados (costeo directo).

Nota: Elaboracién Propia.

9.2.2.3. Estimaciony analisis del punto de equilibrio en unidades

Tabla 258
Estimacién y analisis del punto de equilibrio en unidades.

Nota: Elaboracién Propia.
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Estimacion y andlisis del punto de equilibrio en unidades.

Punto de Equlibrio Und. vy =12102x + 33424

100.000

R2=0,9873

80.000 “‘/«/
60.000 "

40.000 y =-1053,6x + 62536
20.000 R*=0,386
2020 2021 2022 2023 2024

Venta (Unidades)

Punto de Equilibrio (N° de Unidades)

--------- Lineal (Venta (Unidades))

Lineal (Punto de Equilibrio (N° de Unidades))

Figura 150. Punto de Equilibrio. Elaboracion propia.

Para el calculo del punto de equilibrio, generamos las ecuaciones de tendencia de las

series de ventas en unidades de color verde en la grafica y la serie de Punto de equilibrio en

unidades. Verificamos R2 mayores a 0.5, e igualamos las ecuaciones; encontrando X=2.2129

(2 afios, 2 mes, 16 dias) tiempo en el cual se llega al equilibrio; asi también en ambas

ecuaciones se halla 'Y = 60,204 Unidades Punto de equilibrio.

9.2.2.4.

Tabla 259

Estimacion y andlisis del punto de equilibrio en nuevos soles

Estimacién y analisis del punto de equilibrio en nuevos soles.

Nota: Elaboracién Propia.
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Estimacién y analisis del punto de equilibrio en nuevos soles.

Punto de Equlibrio S/.  v=182681x+504528

R?=0,9873
1.500.000
1.000.000
500000 y =-15904x + 943974
R*=0,386
2020 2021 2022 2023 2024

Venta (Unidades)
e PUnto de Equilibrio (En Soles)
--------- Lineal (Venta (Unidades))

--------- Lineal (Punto de Equilibrio (En Soles))

Figura 151. Punto de Equilibrio en nuevos soles. Elaboracion propia.

3.3 Andlisis de sensibilidad y de riesgo

9.3.1.Variables de entrada.

Tabla 260
Variable de entrada.

Demanda

Demanda de Mercado

Precio de los 4 productos. Dia 8, dia 10, noche 8, noche 10

Tamafio base de Mercado

Precio de la Tela de Bamb

Aportes de terceros

Nota: Elaboracién Propia.
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9.3.2.Variables de salida.

Tabla 261
Variable de salida.

Variables de salida.
VANE
VANF
TIRE
TIRF
Relacion B/C Econdémico:
Relacién B/C Financiero:
WACC
Cok propio
Nota: Elaboracion Propia.

9.3.3.Anéalisis unidimensional.

Tabla 262
Variacion de demanda.

Variable de Entrada Base vanf =10
Variacion de demanda - 14.22175% 0% 14.22175%
Demanda en paquetes afio 1 83,250.75 71,411.03
Variable de salida

Vane S/. 175,928 TN
Vanf S/. 154,623 S/. -4,567
Tire 31.46% 18.73%
Tirf 42.40% 22.18%
Relacién b/c econémico: 1.46 1.00
Relacién b/c financiero: 1.84 0.98
Wacc 18.74% 18.73%
Cok propio 22.76% 22.76%

Nota: Elaboracién Propia.

En este analisis de sensibilidad podemos verificar ante una reduccion del 14.22 % en
la demanda, podemos ver que en VANE cae de S/. S/. 232,629 a S/. 0; asi también el VANF
cae de S/. 204,839 a S/. -4,567. Es decir, este es el punto critico de estas variables ya que

las reducciones porcentuales mayores a 14.22% nuestro proyecto dejaria de ser rentables.
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Tabla 263
Variacién en precio de productos.

Variable de Entrada Base vanf =0
Variacion de precio (en todos los produ.) 0% 10.3802%
Precio dia 8 S/. 18 S/. 16.13
Precio dial0 S/. 22 S/.19.72
Precio noche 8 S/. 26 S/. 23.30
Precio noche 10 S/. 30 S/. 26.89
Variable de salida

Vane S/. 175,928 S/.0
Vanf S/. 154,623 S/.-4,650
Tire 31.46% 18.79%
Tirf 42.40% 22.18%
Relacién b/c econémico: 1.46 1.00
Relacion b/c financiero: 1.84 0.98
Wacc 18.74% 18.79%
Cok propio 22.76% 22.76%

Nota e: Elaboracion Propia.

Para hipotético caso que el precio de que los precios de los productos bajen, el

proyecto podria soportar un maximo de 10.38% antes de que deje de ser rentable.

Tabla 264

Tamafio base Mercado.
Variable de Entrada Base VANF =0
Variacién en el tamafio base de mercado 0% 21.040%
Tamafo base de mercado 5% 3.948%

Variable de salida

Vane S/. 175,928 S/. -0
Vanf S/. 154,623 S/. -6,810
Tire 31.46% 18.71%
Tirf 42.40% 21.95%
Relacién b/c econémico: 1.46 1.00
Relacién b/c financiero: 1.84 0.96
Wacc 18.74% 18.71%
Cok propio 22.76% 22.76%

Nota: Elaboracion Propia.
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9.3.4.Anédlisis Multidimensional.

Tabla 265
Andlisis Multidimensional.

Nota: Elaboracion Propia.

Realizamos un andlisis multidimensional, generando cambio en simultaneo en
variables, y en tres posibles escenarios; siendo asi que para el escenario pesimista el cual
tiene una probabilidad de 25% tenemos cambios en las siguientes variables, reduccion del
10% de la demanda, reduccién del 10% en el precio, reduccién de 10% en el tamafio de
Mercado e incremento del 50% en el costo de la tela de Bambu. En este caso tenemos una
reduccion del VANE pasando a — S/ 244,991 y VANF — S/ 237,483.

Por otro lado, en un escenario Optimista con una Probabilidad del 10%, tenemos
variaciones en las mismas variables en +5%, + 5%, +5% y -20% correspondientemente;
teniendo como resultado un incremento del VANE a S/ 414,574 y un incremento del VANF a
S/ 370,498.

Dicho lo anterior en un escenario Normal con un 65% de probabilidad de ocurrencia
calculamos los valores esperados de cada escenario generando un valor esperado resultante
de un VANE positivo de S/ 94,563 soles.
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9.3.5.Variables criticas del proyecto.

Tabla 266
Variables criticas del proyecto.

Nota: Elaboracién Propia

Entre las variables de entrada evaluadas, las variables del andlisis unidimensional y
multidimensional y las evaluadas en la tabla 287, podemos verificar que las variables de
mayor sensibilidad del proyecto son las variables Precio Final y la variable % base del
mercado Objetivo, y la Demanda. Dicho lo anterior concluimos que las variables Precio de la
materia prima (Bambu) afectan con un menor impacto que las otras variables analizadas, en
un segundo lugar y también con menor impacto tenemos la variable % tasa de crecimiento

del Mercado Objetivo.

9.3.6.Perfil de riesgo

Las variables criticas del proyecto, evaluamos los puntos criticos de estas, siendo asi
gue podemos concluir. Del mercado efectivo el proyecta toma un 5% como mercado Obijetivo,
sin embargo, este porcentaje puede variar bajando hasta en 21.04% es decir pasando de 5%
a 3.948% debajo de este porcentaje el proyecto entraria en un VAN negativo y un TIR menor
al costo de capital. Asi también la variable critica Precio, llega a su punto critico al reducirse
en 10.38% es decir que los precio al consumidor se reduzcan pasando el paquete dia 8 de
S/.18.0 a S/ 16.13, el paquete dia 10 de S/.22.0 a S/ 19.72, el paquete noche 8 de S/.26.0 a
S/ 23.3 y por ultimo el paquete noche 10 de S/.30.0 a S/ 26.89. Si el precio se nuestros
productos se ven afectados a reducirse en mas 10.38% el proyecto dejaria de ser rentable

mostrando un VAN negativo y un TIR menor al costo de oportunidad del capital.
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Conclusiones

El proyecto “Proteccion Total” presenta una inversion de S/. 395.565 financiado por
4 aportes de S/. 48,362.89 los cuales corresponden a los 4 socios, estos aportes equivalen
al 49% del total de la inversion; asi también se obtendra el financiamiento de S/ 200,000.00
por parte la Cmac Piura equivalentes al faltante 51%, este crédito sera a un plazo de 5

afos, con cuotas mensuales sin periodo de gracia y con TECEA de 21%.

El analisis de rentabilidad econ6mica concluye que el proyecto de inversion
“Proteccion Total” presenta rentabilidad econdmica, explicada por un VANE de S/. 175,928
soles, un TIRE de 31.46% siendo este mayor al WACC de 18.74%, dando como resultado un

tiempo de recuperacion del capital de 3 afios, 11 meses y 29 dias.

El analisis de rentabilidad financiera concluye que el proyecto de inversién “Proteccion
Total” presenta rentabilidad financiera, explicada por un VANF de S/. 154,623 soles, un TIRF
de 42.40% siendo este mayor al COK de 22.76%, dando como resultado un tiempo de

recuperacion del capital de 3 afos, 7 meses y 21 dias.

La medicion del analisis de sensibilidad determiné que la propuesta de negocio es
muy sensible a las variaciones de la demanda, indicando que el proyecto podria soportar una
reduccion del 14.22175% de las ventas proyectadas, manteniendo aun VANE de S/. S/. 0
soles, un TIRE de 18.73% siendo este mayor al WACC de 18.74%, asi también rentabilidad
financiera explicada por un VANF de S/. -4.567 soles, un TIRF de 22.18% siendo este mayor
al COK de 22.76%.
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Recomendaciones

Realizar una evaluacién socioeconémica que diferencie entre zonas rurales y urbanas,
esto podria generar cambios e impactos al reemplazar las tasas urbanas, afinando nuestro
analisis focalizado al nivel socio econémico del proyecto. Este cambio incrementara nuestro
tamafo de mercado, pasando de 51% del total de la poblacién como mujeres a un 52.8% de

total de poblacion son Mujeres en el sector urbano.

Realizar una evaluacién econdmica, con la finalidad de proponer diferenciar el
producto, no solo por versiones (dia y noche) o diferenciar en el tamafio del paquete (8 6 10
unidades), sino también proponer diferenciar por version flujo Alto y flujo bajo, como lo hacen

algunos competidores, esto mostrara una segmentacion propia del mercado objetivo.

Evaluar la ejecucion del proyecto a mayor escala, para ello se recomienda considerar
en la evaluacion propuesta, a la provincia de Sullana, dado a la gran similitud de variables
socio economicas con la provincia de Piura. Esta recomendacion se argumenta baja el
analisis de que actualmente nuestra capacidad utilizada inicia en 52% en el afio 1 y alcanza
un maximo de 92% en el afio 4, sin embargo, en este punto maximo del afio 4 solo se logra
alcanzar el 46% de nuestra capacidad maxima trabajando a 2 turnos. Considerar a Sullana
Incrementaria nuestro mercado objetivo en pasando 2806 a 3183 para el primer afio. Esto
aumentaria nuestros costos fijos en 11%, sin embargo, nuestro VANE se incrementaria a S/
342,518.00 con un VANF de S/ 305,786, asi También la TIRE = 43.02% y la TIRF = 61.63%.

tabla 94: Resumen de estimacion de mercado objetivo

6701
6112
8.000 - 5278 o 5.907,
: 3183 4.653 '
0.000 3.771
4.000 2.806
2020 2021 2022 2023 2024

B TOTALPIURA  ETOTAL PIURAY SULLANA

Nota: Elaboracién Propia.
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Tabla 94: resumen de estimacion de mercado objetivo

Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Versioén dia 2,058 2,765 3,412 3,951 4,332
Versién noche 748 1,006 1,241 1,437 1,575
Total Piura 2,806 3,771 4,653 5,388 5,907
Total Piuray Sullana 3183 4278 5278 6112 6701

Nota: Elaboracion Propia.

Nota: Elaboracion Propia.

Ampliar y promover mejoras al area de ventas, ampliando progresivamente los puntos

de ventas. Ademas de promover las lineas de carrera y el pago de comisiones por ventas.

Con esta inclusion de la ciudad de Sullana nuestro tamafo de planta estaria determinada por:

en el afio 1 utilizariamos 58% de la capacidad Instalada; en el afio 2 un 75% de nuestra

capacidad Instalada y en el afio 3 un 91% de nuestra capacidad Instalada. Para los afios 4 y

5 tenemos que considerar otro turno llegando a utilizar el 58% de nuestra capacidad maxima.

Se recomienda promover en las campafias de publicad una conciencia de higiene y

salud intima femenina, ademas del uso de biodegradables y cuidado del medio ambiente.

Analizar la viabilidad de contar con un propio canal de ventas y distribucion online, debido a

gue dicha forma de compra viene en crecimiento en los Ultimos afios, adicionandolos a los

canales ya existentes.
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